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Resumen
Con la presente investigación se pretende mostrar la posible relación entre la matemática y las cien-
cias sociales. En este caso, se expone específicamente la conexión de algunos elementos que provie-
nen de la teoría de juegos, junto con algunas ideas extraídas de la sociología de la acción enfocadas 
a presentar un modelo de negociación. Esto da como resultado el distanciamiento de la noción de 
individuo racional, expuesto por John Nash en sus planteamientos sobre teoría de juegos, al presen-
tar nosotros una inclinación por la idea de razonabilidad que permite contar con individuos competi-
tivos y cooperadores a la vez. Con base en ello mostramos una alternativa guiada por el principio de 
creencia cognitiva.
Palabras clave: matemáticas, teoría de juegos, negociación.
Abstract
With this research is to show the possible relationship between mathematics and the social sciences. In 
this case, specifically the connection of some elements from game theory, along with some ideas from 
the sociology of action aimed to present a negotiation model is exposed. This results in detachment of the 
notion of rational individual exposed by John Nash in their approach to game theory, presenting us with a 
penchant for the idea of reasonableness that allows for competitive and cooperative individuals at once. 
Based on this we show guided by the principle of cognitive belief alternative.
Keywords: mathematics, game theory, negotiation. 
Oscar Rogelio Caloca Osorio y Luis Moisés Yáñez López
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Obrar razonablemente es adoptar, des-
pués de haberlo meditado, la decisión 
que ofrezca más probabilidades de 
conseguir el fin que se pretende. Una 
teoría de la acción es una teoría del ries-
go al mismo tiempo que una teoría de la 
causalidad. (Aron, Raymond: prólogo 
a Weber, 1998)
Introducción
La presente investigación corresponde con nuestros intereses en las bases geométrico-matemáticas de la teoría de la negociación, en 
una teoría de la negociación que diste de los precep-
tos de la teoría de la elección racional y se acerque al 
comportamiento de las personas que transitan por 
la vida. Esto implica el no concentrarse en acciones 
competitivas meramente con su consabida carga 
egoísta, sino aproximarse a acciones competitivas 
y cooperativas que implican el conectar al indivi-
duo con su razón y sus emociones; sobre todo la 
posibilidad de contar con individuos teoréticos 
empáticos. 
Ello permite obtener a partir de una situación 
contextual, en donde todo proceso de negocia-
ción puede no sólo estar guiado por sacar ventaja 
del otro, sino en búsqueda equilibrada de venta-
jas mutuas entre los negociadores con el fin de 
llegar a acuerdos. Vinculado a dicha circunstancia 
se encuentra el hecho de que en una negociación, 
en un ambiente competitivo, el objetivo es sacar 
ventaja en la búsqueda de la maximización de la 
utilidad reportada del proceso de negociación, es 
decir, se actúa con base en el uso de estrategias 
maximizadoras.
Sin embargo, lo anterior no ocurre en un proce-
so donde el objetivo es maximizar la utilidad dada 
la maximización de la utilidad o retribución del otro 
negociador. Esta postura impacta en tal grado en el 
proceso de negociación, que conlleva a no basarse 
en un esquema emanado de la teoría de la elección 
racional irrestricta, principalmente porque la teoría 
de la elección racional ante situaciones sociales lle-
va a condiciones en donde las partes muy bien pu-
diesen no maximizar: como se observa en la teoría 
de juegos, básicamente en el dilema del prisionero. 
En consecuencia, se ha optado por individuos que 
actúan con base en creencias cognitivas tenden-
cialmente no falsas y bajo incertidumbre.
En este sentido, se busca proponer un modelo 
de negociación geométrico-matemático, el cual se 
encuentre subdividido en dos partes: la primera, 
relacionada con la obtención del equilibrio óptimo 
para múltiples negociadores, y la segunda, con ba-
se en la representación amplia de manera geomé-
trica del modelo en relación a dos negociadores: 
individuos o grupos de individuos, empresas, go-
biernos, entre otros. Asimismo se pretende hacer 
uso de un individuo que sea en mayor medida re-
presentativo de los humanos que transitan por el 
mundo de la vida. Es decir, una persona razonable 
que implica que sea tanto competitiva como coo-
perativa con las otras personas, que actúa bajo in-
certidumbre y con creencias tendencialmente no 
falsas.
Para ello, la exposición está dividida en las 
siguientes tres secciones: a) estrategia y cono-
cimiento limitado: en esta sección se aborda el 
planteamiento diferencial entre un homo racional 
y un homo creencial, es decir, entre el individuo re-
presentativo de la teoría de la elección racional y 
el de la teoría de la creencia cognitiva, b) el proceso 
de la negociación: aquí se abordan los principales 
elementos para la funcionalidad del modelo de ne-
gociación propuesto, y c) desde la competencia y 
la cooperación un modelo de negociación: se plan-
tea el modelo matemático para n-negociadores y 
posteriormente su representación geométrica pa-
ra el caso de dos negociadores.
Estrategia y conocimiento limitado
En esta sección se presenta en primer término los 
preceptos característicos del individuo que actúa 
con base en la teoría de la elección racional, para 
posteriormente exponer los factores determinan-
tes en un individuo que actúa bajo creencias cog-
nitivas basado en la teoría de la creencia: según 
la teoría basada en los fundamentos y la teoría 
de la coherencia.
Homo racional
El individuo puramente racional para llamarse así 
requiere cumplir normativamente con dos axio-
mas: completitud y transitividad, ello con base en 
una relación de preferencias 
individuos o grupos de individuos, empresas, gobiernos, entre otros. Asimismo se pretende 
hacer uso de un individuo que sea en mayor medida representativo de los humanos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica que sea tanto 
competitiva como cooperativa con las otras personas, que actúa bajo incertidumbre y con 
creencias tendencialmente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividida en las siguientes tres secciones: a) estrategia y 
conocimiento limitado: en esta sección se aborda el planteamiento diferencial entre un 
homo racional y un homo creencial, es decir entre el individuo representativo de la teoría de 
la elección racional y el de la teoría de la creencia cognitiva, b) el proceso de la negociación: 
aquí se abordan los principales elementos para la funcionalidad del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la cooperación un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso e dos nego iadores. 
 
II. Estrategia y conocimiento limitado 
En esta sección se presenta en primer término los preceptos característicos del individuo que 
actúa con base en la teoría de la elección racional, para posteriormente exponer los factores 
eterminantes en un in ividuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
cr encia: según la teoría b sada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente racional, para llamarse así requiere de cumplir ormativamente con 
dos axiomas completitud y transitividad, ello con base en una relación de preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que puede optar, donde:  
1) Dadas s1 y s2 estrategias de elección por parte del individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negoci dores y s1,s2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ relación de preferencia que  sobre las múltipl s 
estrategias por las que puede optar, donde: 
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 1) Dadas s1 y s2 estrategias de elección por parte 
del individuo puramente racional i-ésimo con 
individuos o grupos de individuos, empresas, gobiernos, entre otros. Asimismo se pretende 
hacer uso de un individuo que sea en mayor medida representativo de los humanos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica que sea tanto 
competitiva como cooperativa con las otras personas, que actúa bajo incertidumbre y con 
creencias tendencialmente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividida en las siguientes tres secciones: a) estrategia y 
conocimiento limitado: en esta sección se aborda el planteamiento diferencial entre un 
homo racional y un homo creencial, es decir entre el individuo representativo de la teoría de 
la elección racional y el de la teoría de la creencia cognitiva, b) el proceso de la negociación: 
aquí se abordan los principales elementos para la funcionalidad del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la cooperación un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y conocimiento limitado 
En esta sección se presenta en primer término los preceptos característicos del individuo que 
actúa con base en la teoría de la elección racional, para posteriormente exponer los factores 
determinantes en un individuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
creencia: según la teoría basada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente racional, para llamarse así requiere de cumplir normativamente con 
dos axiomas completitud y transitividad, ello con base en una relación de preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que puede optar, dond :  
) Dadas s1 y s2 estrategias de elecci    del individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ relación de preferencia que i  s1,s2 
individuos o grupos de individuos, empresas, gobiernos, entre otros. Asimismo se pretende 
hacer uso de un individuo que sea en mayor medida representativo de los humanos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica que sea tanto 
compe tiva como c operativa con las otras personas, que actúa bajo incertidumbre y con 
cr encias tendencialmente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividida en las siguientes tres se ciones: a) estrategia y 
conocimiento limitado: en esta se ción se aborda el planteamiento diferencial entre un 
homo racional y un homo cr encial, es decir entre el individuo representativo de la teoría de 
la ele ción racional y el de la teoría de la cr encia cogn tiva, b) el proceso de la negociación: 
aquí se abordan los principales elementos para la funcionalidad del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la c operación un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y conocimiento limitado 
En esta se ción se presenta en primer término los preceptos característicos del individuo que 
actúa con base en la teoría de la ele ción racional, para posteriormente exponer los factores 
determinantes en un individuo que actúa bajo cr encias cogn tivas basado en la teoría de la 
cr encia: según la teoría basada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente racional, para llamarse así requiere de cumplir normativamente con 
dos axiomas comple itud y trans tividad, ello con base en una relación de preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que puede optar, donde:  
1)  1  2 tr te ias de ele ción por parte del individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ relación de preferencia que conj t  d  
estrategias y 
individuos o grupos de individuos, empresas, gobiernos, entre otros. Asimismo se pretende 
hacer uso de un individuo que sea en mayor medida representativo de los humanos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica que sea tanto 
competitiva como cooperativa con las otras personas, que actúa bajo incertidumbre y con 
creencias tendencialmente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividida en las siguientes tres secciones: a) estrategia y 
conocimiento limitado: en esta sección se aborda el planteamiento diferencial entre un 
homo racional y un homo creencial, es decir entre el individuo representativo de la teoría de 
la elección racional y el de la teoría de la creencia cognitiva, b) el proceso de la negociación: 
aquí se abordan los principales elementos para la funcionalidad del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la cooperación un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y conocimiento limitado 
En esta sección se presenta en primer término los preceptos característicos del individuo que 
actúa con base en la teoría de la elección racional, para posteriormente exponer los factores 
determinantes en un individuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
creencia: según la teoría basada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente racional, para llamarse así requiere de cumplir normativamente con 
dos axiomas completitud y transitividad, ello con base en una relación de preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que puede optar, donde:  
1) Dadas s1 y s2 estrategias de elección por parte del individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto de  ≳ relación de preferencia que   preferencia que in-
dica que tan preferido es la estrategia del lado 
izquierdo a la del lado derecho, ocurre s1 
individuos o grup s de in ividuos, mpresas, gobiernos, entre otros. Asimismo se pretende 
hacer uso  un individuo que se  en mayor medida representativo de los humanos que 
transita por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica que sea tanto 
competitiva como cooperativa con las otras personas, que actúa bajo incertidumbre y con 
reencias ten encialmente no falsas. 
 Para ello, l  exposición es a dividida en las sigui tes tres secciones: a) estrategia y 
cono mi nto limitado: en esta sección se aborda e  planteamiento diferencial entre un 
hom  cion l y un hom  creencial, es decir entr  el i dividuo representativo de la teoría de 
l  lección racion l y el de la teoría de la creencia cog itiva, b) el proceso de la negociación: 
aquí se abordan l s principales elementos para la funcionalidad del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la cooper un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y co cimiento limitado 
En esta s cci  se present  en primer término los pr ceptos característicos del individuo que 
actúa con base en la teoría de la elección r cional, para posteriormente exponer los factores 
determinantes en un individuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
creencia: según la teoría basada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo r cion l 
El individuo puramente racional, par llamarse así requiere de cumplir normativamente con 
do  axiomas completitud y tra sitividad, ello con base en una relación de preferencias ≳ 
sobr  las múltiples es rategias por las q e pu de optar, donde:  
1) Dadas s1 y s2 estrat gias de elección por parte d l individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ relación de preferencia que  s2 o 
s2 
individuos o grupos de individuos, empresas, gobiernos, entre otr s. Asi ism  s  pretende 
hacer uso de un individuo que sea en mayor medida repres ntativ  de los hum nos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica qu  sea t nto 
competitiva como cooperativa con las otras personas, que actú  b jo incertidumbre y con 
creencias tendencialmente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividida en las siguientes tres seccio es: a) estrat gia y 
conocimiento limitado: en esta sección se aborda el planteamiento difer ncial en re un 
homo racional y un homo creencial, es decir entre el individ o represe tativo de la t oría de 
la elección racional y el de la teoría de la creencia cognitiva, b) l pro eso  la negociación:
aquí se abordan los principales elementos para la funcionalida  del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la cooperación un modelo de n gociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y conocimiento limitado 
En esta sección se presenta en primer término los preceptos característicos del i i   
actúa con base en la teoría de la elección racional, para posteriorm nte exp ner los factores 
determinantes en un individuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
creencia: según la teoría basada en los fundamentos y la teoría de l  c herencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente racional, para llamarse así requiere d  cu pl r norma ivamente con
dos axiomas completitud y transitividad, ello con base en una relación de preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que puede optar, d de:  
1) Dadas s1 y s2 estrategias de elección por parte del indivi uo purament  raci nal i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ relación de preferencia que  s1 xioma de Completitud o de Elección.
 2) Con base en las condiciones anteriores, dadas 
s1, s2 y s3 
individuos o grupos de indi idu s, empresas, gobiernos, entre otros. Asimismo se pretende 
hacer uso de un individuo que sea en ayor medida representativo de los humanos que 
transitan por el mundo de l  vida. Es d cir, una person  razon bl  que implica que s a tanto 
competitiva como c operativa con las otras p rsonas, que actú  bajo incertidumbr  y con 
creencias tendencial ente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividi a n las sigui ntes tres seccio es: ) estrategia y 
conocimiento limit do: en esta sección se aborda l plante miento diferencial entre un 
homo racional y un homo creencial, s decir entre el individu  re rese tativo de la teoría de 
la elección racional y el  la teoría de la creencia co nitiva, b) el r c so d  la negociación: 
aquí se abordan los principales leme tos p ra la funcionalidad del modelo de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y la cooperación un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociador s y posteri rmente su representación geométrica 
para el caso de dos egociadores. 
 
II. Estrategia y conocimiento limitado 
En esta sección se pr s ta en primer término los pr ceptos c ract rísticos d l in ividuo qu  
actúa con base en la teoría de la elección racional, para posteriormente exponer los factores 
determinantes en un individuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
creencia: según la teoría basada en los fund me tos y l  teorí  d  la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente r cional, para ll marse así r quiere de cumplir normativamente co  
dos axiomas completitud y transitividad, ello con base e  una r lación de prefe ncias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que pu de optar, donde:  
1) Dadas s1 y s2 estrategias de elección p r arte del individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1, 2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ relación de preferencia que  el i dividuo i-é imo elige de la si-
guiente manera: si s1 
individuos o grupos de individuos, empresas, gobiernos, entre otros. Asi ismo se pret nde 
hacer uso de u  individuo que sea en mayor medida representativo de los hum nos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable que implica que sea tanto 
competitiv  c mo cooperativa con l s tr  perso as, que actúa bajo ncertidumbre y on 
reencias tendencialmente no falsas. 
 P ra el o, la exposi ió  esta div dida en las siguientes tres secciones: ) estrategia y 
conocimiento limit do: en sta ección se aborda el pl nt amient  diferencial entre un 
homo racional y un homo creencial, e  de ir entre l individuo representativo de la t oría  
a elección racional y el de la te ía de la creencia cognitiva, b) l proceso de la negociación: 
quí se abordan los p incipales element s para la fun ionalidad del modelo de negociació  
propuesto y c) desde la compet ncia y la cooperación un modelo de negociación: se plantea 
el modelo matemático p ra n-negociadores y posteriormente su representación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y cono imiento limitado 
En esta sección se presenta e  primer término los precep os característi os del i di iduo que 
actúa con base en la teorí  d  la elección racional, para posteriormente exponer los fa tor s 
determinantes en un individuo que actúa bajo creencias cognitivas basado en la teoría de la 
creencia: según l  teoría basada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente r ional, para llamarse así requie e d  cumplir ormativame te con 
dos axiomas completitud y transi ivi d, ello con base n una lación e preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las qu  p ede pt r, don e: 
1) Dadas s1 y s2 estrategias de elección por parte del individuo puramente racional i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto d  estrategias y ≳ relación de preferencia que  s2 y s2 
individuos o grupos e indivi u s, empr s s, go ie n s, entre otros. A imismo se pretende 
h cer uso e un individu  que sea en mayor medida representativo de los humanos que 
transitan por el mundo de la vida. Es decir, una persona razonable qu  implica que sea tanto 
competitiva como ooperativa con las otras personas, que a túa bajo incertidumbre y con 
cr encias t dencialmente no falsas. 
 P ra llo, la exposición est  dividida en las iguientes tres sec io es: a) estrategia y 
con ci ient  limitado: en est  sec ió  se aborda el planteamiento dif rencial entre un 
homo racional y un homo cre ncial, es decir ntre el individuo represe t tiv  de la teoría de 
la elección racional y el e la teoría de l r encia cognitiva, b) el proceso de la negociación: 
aquí se abordan los principales elementos para l  funcionalida  del model  de negociación 
propuesto y c) desde la competencia y l  cooperación un model  de negociación: se plantea 
el modelo matemático para n-negociador s y posteriorm nt  su representación geométrica 
para l c so de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y con ci ient  limitado 
En esta sección se present  e  primer término los prec ptos característicos el individuo que 
actúa con base en la teoría de la elección racional, para posteriorme te exponer los factores 
de rmina tes en un individuo que actúa bajo cree cias cognitivas basad  en la teoría de la 
cr encia: según l  teoría ba ada en los fundamentos y la teoría de la coherencia. 
 
II.1 Homo r cional 
El individuo pu ame te racion l, para llamarse así r quie e de cu plir normativamente con 
do axiomas completitud y tran itivi ad, ello co  base n una r lación de preferencias ≳ 
sobre las múltiples estrategias por las que pue e optar, donde:  
1) Dadas s1 y s2 estrat gias de elección por parte el individuo pu me te rac onal i-ésimo 
con i ∈ N negociadores y s1,s2 ∈ S conjunto de estrategias y ≳ r lación de preferencia que  s3 
indica qu tan preferido es la st ategia del lado izquierd  a la del lado derecho, ocurre s1 ≳ 
s2 o s2 ≳ s1 axioma  Completitud o de Elección. 
2) Con base en las condiciones ante iores, ada  s1, s2 y s3 ∈ S el individuo i-ésimo elige de la 
siguient  m nera: i s1 ≳ s2 y s2  3 → s1 ≳ s3 axioma de Transitividad o de Consistencia de la 
elección, que conduce a la no existencia de elecciones cíclicas. 
El cumplimiento de los dos axiomas garantiza que el homo racional elija, valga la 
redundancia, de manera racional. Este mecanismo es sumamente estricto puesto que los 
experimentos con personas han determinado que este proceso sólo ocurre cuando las 
elecciones llevadas a efecto implican una detenida evaluación de la información disponible. 
Lo cual conduce a que en una mayoría de los casos las personas cumplen con completitud 
pero no con el axioma de transitividad, y en algunos casos como en las elecciones intuitivas 
se cuestiona todo el aparato de la teoría de la elección racional ergo ¿debemos llamarles a 
estas personas irracionales? 
 
II.2 Insuficiencia de la teoría de la elección racional para la maximización colectiva y por ende, 
para probables procesos de negociación. 
Así, la insuficiencia de la teoría de la elección racional se ve consumada a través del 
planteamiento de la teoría de juegos en específico por medio del dilema del prisionero. Este 
juego busca modelar las posibles acciones de dos prisioneros que actúan racionalmente de 
acuerdo con los dos axiomas más arriba mencionados. Estos tienen que elegir entre cooperar 
o no cooperar con el otro prisionero en un proceso de incriminación (véase matriz 1). 
En este caso de la no cooperación de ambos con el otro el resultado, siendo 
racionales, les lleva al mínimo posible de la interacción. Éste juego se basa en el hecho de 
que dos personas entran a robar, posteriormente se les captura y se les interroga por 
separado; se les dice que no cooperen con su compañero en la no incriminación sobre el 
delito cometido, puesto que se les dice que el otro ya confesó del robo. Empero, los policías 
  
indivi uos o grupos de individuo empresas, gobi rno , entr  otros. Asimismo se pretende 
hacer uso de un i dividuo que sea n mayor m dida repres ntativo de los humanos que 
transitan p r el mundo de la vida. Es decir, un  persona r zonab e que implic  que sea tanto 
competitiva como cooper tiva con la  otras pers nas, que actúa baj  incertidumbre y con 
creencias tend ncialmente no falsas. 
 Para ello, la exposición esta dividida en la siguientes tres secciones: a) estrategia y 
conoci iento limitado: en est  secció  se aborda el planteamiento dife ncial entre un 
 raci nal y un homo cre ncial, es decir entre el indivi uo representativo de la teoría de 
la elección racional y el de la te ría de la creencia cognitiv , b) el proc s  de la egociación: 
aquí se abordan los principales elementos para la funci nalidad del modelo de egociación 
propuesto y ) desde la compete cia y la co peración un modelo de goci ción: se plantea 
el modelo matemático par  n-negociado es y posterio ment  su repres ntación geométrica 
para el caso de dos negociadores. 
 
II. Estrategia y c nocimiento limitado 
En est  sección s  presenta en primer término l  preceptos aracterísticos del individuo que 
actúa con base en la t oría de la elección racional, pa a posteriormente exponer los factores 
d terminantes en un individuo que a túa b jo creenci cognitivas bas do en la teoría de la 
creencia: según la teorí  basada en los fundam ntos y la te ría de la coherencia. 
 
II.1 Homo racional 
El individuo puramente racional, par  lla arse así requiere de umplir ormativamente con 
dos axiom s c mpleti ud y transitivid d, ello con bas  en na rel ción de preferencias ≳ 
sobr  las múl iples e trat gia  or las qu  puede ptar, donde:  
) Dadas s1 y s2 estrat gias de l cción por arte del individuo pura ente raci nal i-ésimo 
con i ∈ N nego iadores y s1,s2 ∈ S conjun o de estrategias y ≳ rel ción  p ef rencia que  s3 
axioma de Transitividad o de Consistencia de 
la elección, que conduce a la no existencia 
de elecciones cíclicas.
El cumplimiento de los dos axiomas garantiza que el 
homo racional elija, valga la redundancia, de ma-
nera racional. Este mecanismo es sumamente estric-
to, puesto que los experimentos con personas han 
determinado que este proceso sólo ocurre cuando 
las elecciones llevadas a efecto implican una dete-
nida evaluación de la información disponible. Lo 
cual conduce a que en una mayoría de los casos las 
personas cumplen con completitud pero no con el 
axioma de transitividad, y en algunos casos como en 
las elecciones intuitivas se cuestiona todo el aparato 
de la teoría de la elección racional ergo, ¿debemos 
llamarles a estas personas irracionales?
Insuficiencia de la teoría de la elección racional 
para la maximización colectiva y por ende, para 
probables procesos de negociación
Así, la insuficiencia de la teoría de la elección racio-
nal se ve consumada a través del planteamiento de 
la teoría de juegos, en específico, por medio del di-
lema del prisionero. Este juego busca modelar las 
posibles acciones de dos prisioneros que actúan 
racionalmente de acuerdo con los dos axiomas 
mencionados. Estos tienen que elegir entre coo-
perar o no cooperar con el otro prisionero en un 
proceso de incriminación (véase matriz 1).
En este caso de la no cooperación de ambos 
el resultado, siendo racionales, les lleva al mínimo 
posible de la interacción. éste juego se basa en el 
hecho de que dos personas entran a robar, pos-
teriormente se les captura y se les interroga por 
separado; se les dice que no cooperen con su com-
pañero en la no incriminación sobre el delito come-
ti o, p esto que s  les di e que el otr  ya confesó 
d l rob . Empero, los policías hacen esto porque 
no cuentan con toda la in o mación necesaria para 
enca cel r los prision os. Se les pr entan alter-
nativas sobre su situación dependiendo de la res-
puesta posible de compañero; si ambos cooperan 
entre ellos, sólo existe información incriminatoria 
para el pago de una infracción administr tiva, y si 
ambos no cooperan entre ellos se les encarcelará 
por una temporada corta. Pero se les dice que si 
ellos no confiesan y el otro confiesa, a quien confie-
se se le dejará libre y a quien no confiese se le en-
carcelará el mayor tiempo posible. En este sentido, 
ambos negociadores siendo racionales —como lo 
marca la teoría de la elección racional—, en un pri-
mer momento terminan por confesar y, por ende, 
no cooperar con su compañero, lo que les conduce 
a ambos a que pasen una corta temporada en la 
cárcel.
Veámoslo a través de un ejem l  numérico, se 
tienen dos negociadores: A y B, los cuales cuentan 
cada uno de ellos con dos estrategias: cooperar con 
el otro o no hacerlo y diversos pagos de las cuatro 
posible interacciones: A cooperar-B cooperar (3,3), 
A No cooperar-B No cooperar (0,0), y así se obtie-
nen el resto de las combinaciones.
La solución de tal juego a través de la bús-
queda del equilibrio de Nash con negociadores 
racionales, conduce a que cada uno de ellos eli-
ge aquellas estrategias que les reporten mayor 
utilidad. En este caso su decisión se inclina por el 
v lor de 5 para filas-jugador A  5 para columnas-
jugador B. Al seleccionar estos valores ellos eligen 
la estrategia de no cooperar con el otro, lo cual, 
en el conjunto de la interacción les conduce a ob-
tener una utilidad de (0,0). Esto es, en la búsque-
da racional de su propio interés y de la máxima 
utilidad posible ambos obtuvieron pérdidas, aún 
tomando en consideración que ambos ofrecen su 
mejor respuesta ante la mejor respuesta del otro 
negociador. Con ello, la utilidad reportada de la 
interacción es la menor posible, por el contrario, 
si no hubiesen actuado con base en la teoría de la 
elección racional y hubiesen cooperado entre ellos, 
su resultado sería la máxima utilidad posible de la 
interacción (3,3). Por ende, en circunstancias co-
lectivas como la negociación, la teoría de la elec-
ción racional falla.
Oscar Rogelio Caloca Osorio y Luis Moisés Yáñez López
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Homo creencial
Ahora, es necesario observar los mecanismos de 
elección del homo creencial ante múltiples estra-
tegias. Este lleva acabo sus elecciones con base 
en dos explicaciones que han resultado, en cierto 
sentido, complementarias: la argumentación Co-
herentista y la propuesta Fundamentalista. La pri-
mera apunta principalmente a la conservación de 
la coherencia lógica entre nuevas creencias y viejas 
creencias, la segunda, su observación corresponde 
con el hecho de que es necesario considerar que 
existen creencias fundamentales que forman la ba-
se de otras creencias. Así mismo, ambas propuestas 
difieren en cuanto a que consideraran que es una 
creencia, si una disposición o un acto mental res-
pectivamente.
En este sentido, la explicación sobre los funda-
mentos expone que un individuo deriva creencias 
provenientes de razones para esas creencias, es-
to es, dado un conjunto de creencias justificadas 
 
Matriz 1: Juego dilema del prisionero 
        JUGADOR B 
  COOPERAR NO COOPERAR 
JUGADOR A COOPERAR (3 , 3) (-1 , 5) 
 NO COOPERAR (5 , -1) (0 , 0) 
Nota: el equilibrio de Nash ocurre cuando los dos pagos de alguna casilla están subrayados, 
en el caso de estrategias puras. 
Fuente: Elaboración propia con base en: (Sánchez, 1993) 
 
II.3 Homo creencial 
Ahora, es necesario observar los mecanismos de elección del homo creencial ante múltiples 
estrategias. Este lleva acabo sus lecciones co  b se en dos explicaciones que han resultado, 
en cierto sentido, complementarias; la argumentación Coher ntista y la propuesta 
Fundamentalista. La primera punta principalmente a la conservación de la coherencia 
lógica entre nuevas creencias y viejas creencias, la segunda, su observ ción corresponde con 
el hecho de que es ne esario considerar qu  exist n creencias fundam ntales que forman la 
base de otras creencias. Así mismo, ambas propuestas difieren en cuanto a que consideraran 
que es una creencia si una disposición o un acto mental respectivamente. 
En este sentido, la xplicación sobre los fu dament s expone que un individuo 
deriva creencias provenientes de razones para esas creen ias, esto es, dado un conjunto de 
creencias justificadas (JΞ): JΞi ↔ i) (Ξi es manifiesta) y ii) (Ξi=ƒ(JΞ)), la primer condición, 
establece la noción de creencia fundamental y concierne a los llamados hechos o datos 
duros asociados con el mundo físico, por su parte las creencias que satisfacen la segunda 
condición son aquellas resultantes de una consecuencia lógica de las creencias 
  anifiesta) y ii) 
 
Matriz 1: Juego dilema del pris onero 
        JUGADOR B 
  CO PERAR NO CO PERAR 
JUGADOR A CO PERAR (3 , 3) (-1 , 5) 
 NO CO PERAR (5 , -1) (0 , 0) 
Nota: el equilibrio de Nash ocurre cuando los dos pagos de alguna casilla están subrayados, 
en el caso de strategias puras. 
Fuente: Elaboración propia con base n: (Sánchez, 19 3) 
 
II.3 Homo creencial 
Ahora, es necesario observar los mecanismos de l cción del homo cre ncial ante múltiples 
estrategias. Este lleva cabo sus el cci nes con base  dos explicaciones que han resultado, 
en cierto sentido, complem ntari s; la argume tación Coherentista y la propuesta 
Fundamentalista. La prim ra apunta principalme te a la conservación de la coherencia 
lógica entre nuevas cre n ias y viej s cre ncias, la s gunda, su observación corresponde con 
el hecho de que s necesario considerar  xisten cre n ias fundamentales que forman la 
base de otras cre ncias. Así mismo, ambas propue tas difieren en c anto a que consideraran 
que s una cre ncia si una disposic ó  o un acto mental respectivamente. 
En este sentido, la explicación sobr  los fundamentos expone que un individuo 
deriva cre ncias provenient s de razones para esas cre ncias, sto es, dado un conjunto de 
cre ncias justificadas (JΞ): JΞi ↔ i) (Ξi es manifiesta)   (Ξi=ƒ(JΞ)), la primer condic ón, 
establece la noción de cre ncia fundamental y concierne a los llamados hechos o datos 
duros asociados con el mundo físico, por su parte las cre ncias que satisfacen la segunda 
condic ón son aquellas resultantes de una consecuencia lógica de las cre ncias 
 l  
primer condición, establece la noción de creencia 
fundamental y concierne a los llamados hechos o 
datos duros asociados con el mundo físico, por su 
parte las creencias q e s tisfacen la s gunda con-
dición son aquellas resultantes de una consecuen-
ci  lógica de las creencias fu dame tales: todos 
tenemos una o más justificaciones y la cadena de 
justificaciones finaliza en las creencias fundamen-
tales (Wang, 1998: 15).
La argumentación de la teoría de la coherencia 
redunda en que la genealogía no es significativa 
p ra justificar creencias 
fundamentales: todos tenemos una o más justificaciones y la cadena de justificaciones 
finaliza en las creencias fundamentales (Wang, 1998: 15). 
La argumentación de la teoría de la coherencia redunda en que la genealogía no es 
significativa para justificar (JΞ) sólo importa la anexión de la creencia (Ξ) si es 
lógi am nte cohe nte (LΞ) con las otras creencias del individuo. Donde, ninguna es más 
fundamental que las tra . P rte significativa de la JΞ y LΞ corresponde con el hecho de que 
la Ξ acepta un  gradació  la cual va desde la intuición en la parte cognitiva más baja de la 
escal , hasta la de mayor relevancia que es el conocimiento limitado (Klimitado). Donde la 
i tuició  puede ser verd dera, falsa o simplemente no interesarnos su valor veritativo y el 
Klimitado implica una o falsedad –de acuerdo con la situación del conocimiento científico y de 
uso común no es posible establecer la verdad sino a lo más una no falsedad-, con ello es 
pla sibl  establecer que este no es otra cosa que la justificación y coherencia lógica de la 
creencia (Ξ) (Wang, 1998: 14). 
 Así, es como con base en lo anterior y por medio de las propuestas Coherentista, 
Funda entalista, la argumentación de Mosterín (1978: 23) tomando en consideración el 
Klimitado, es posible determi r la elección de un homo creencial o un individuo que elige bajo 
creencias racionales o creer racionalmente (ΞR) respecto de sus estrategias del individuo i-
ésimo si: 
Dada la estrategia si ∃ i∈N : ΞR ↔ i) el individuo i tiene una Ξ sobre una si a seguir, ii) el 
individuo esta JΞ que si : si es analítica ó el individuo puede comprobar directamente que si ó 
si es una opinión científica vigente en el tiempo de i ó hay testimonios fiables de que si ó si es 
deducible a partir de otras ideas η1...ηm y el individuo esta JΞ que η1...ηm como en el 
planteamiento fundamentalista, y c) el individuo no es consciente de que tal si esté en 
contradicción con ninguna otra Ξ sobre si, en este sentido i es lógicamente coherente (LΞ) 
como se plantea en la teoría coherentista. En este sentido, es necesario destacar que una 
creencia racional no falsa ΞRNF = Klimitado. 
, sólo i  -
xión de la creencia 
fundamentales: todos tenemos una o más justificaciones y la cadena de justificaciones 
finaliza en las creencias fundamentales (Wang, 1998: 15). 
La argumentación de la teoría de la coherencia redunda en que la genealogía no es 
significativa para justificar creencias (JΞ) sólo importa la anexión de la r i  (Ξ) si es 
lógicamente coherente (LΞ) con las otras creencias del individuo. Donde, ninguna es más 
fundamental que las otras. Parte s gnificativa d  la JΞ y LΞ corresponde con el hecho de que 
la Ξ acepta una gradación la cual va desde la intuición en la parte cognitiva más baja de la 
escala, hasta la de mayor relevancia que es el conocimi nto limitado (Klimitado). Donde la 
intuición pued  ser verd dera, falsa o simplemente o interesarnos su valor veritativo y el 
Klimitado implica una no falsedad –de acuerdo con la situación del conocimiento científico y de 
uso común no es posible establecer la verdad sino a lo más una no falsedad-, con ello es 
plausible establec r que este no es otra c sa que la just ficación y coherencia lógica de la 
creencia (Ξ) (Wang, 1998: 14). 
 Así, es como con base en lo anterior y por medio de las propuestas Coherentista, 
Fundamentalista, la argumentación de Mosterín (1978: 23) tomando en consideración el 
Klimitado, es posible determinar la elección de un homo creencial o un individuo que elige bajo 
creencias racionales o creer racionalmente (ΞR) respecto de sus estrategias del individuo i-
ésimo si: 
Dada la estrategia si ∃ i∈N : ΞR ↔ i) el individuo i tiene una Ξ sobre una si a seguir, ii) el 
individuo esta JΞ que si : si es analítica ó el individuo puede comprobar directamente que si ó 
si es una opinión científica vigente en el tiempo de i ó hay testimonios fiables de que si ó si es 
deducible a partir de otras ideas η1...ηm y el individuo esta JΞ que η1...ηm como en el 
planteamiento fundamentalista, y c) el individuo no es consciente de que tal si esté en 
contradicción con ninguna otra Ξ sobre si, en este sentido i es lógicamente coherente (LΞ) 
como se plantea en la teoría coherentista. En este sentido, es necesario destacar que una 
creencia racional no falsa ΞRNF = Klimitado. 
 i es lógicamente coherente 
fundamentales: todos tenemos una o más justificaciones y la cadena de justificaciones 
finaliza en las creencias fundamentales (Wa g, 1998: 15). 
La argumentación d  la teoría de la coherencia redunda en q e la genealogía no es 
sig ificativa para justific  creencias (JΞ) sólo importa la anexión de la creencia (Ξ) si es 
lógicamente h r t  (LΞ) con l s tras creencias del i d viduo. Donde, ningu a es más 
fundamental que las otras. Pa te significa iva de la JΞ y LΞ corresponde con el hech  d  que 
l  Ξ cepta un  grad ción la cu l va desde la intuición en la parte cognitiva más baja de la 
e cala, hasta la de m y  r lev n ia que es el conocimiento limitado (Kli itado). Donde la 
intui ón p e e ser v rdad ra, fals o simplemente no interesarnos su v lor veritativ  y l 
Klimitado impli a  no fals d d –  cuerdo con la situación del conocimiento científico y de 
so común no s posible establec r la verdad sino a lo más una no falsedad-, con ello es 
pl usibl  e t blec r  est  no s o ra c sa que la justificación y cohere cia lógica de la 
r ci  (Ξ) (Wang, 1998: 14). 
 Así, es como con base en lo nterior y por medio de las propuestas Coherentista, 
Fund menta ist , l  argumentación de Mosterín (1978: 23) tomando en co sideració  el 
Klimitado, es posibl  de ermi ar la lección d  un homo creencial o un i dividuo que elige bajo 
cr ncias r cio ale  o creer ra io almente (ΞR) r sp cto de us estrategias del ind viduo i-
ésimo si: 
Da a la estr tegi  si ∃ i∈N : ΞR ↔ i) el individuo i tiene na Ξ sobre una si a seguir, ii) el 
individuo esta JΞ qu  i : si es analítica ó el ind viduo puede comprobar directamente que si ó 
si es una opinión científica vig te en el tiempo de i ó hay test monios fiables de que si ó si es 
deducible a partir de otras i as η1...ηm y el individuo esta JΞ que η1...ηm como en el 
planteamiento fundamentalist , y c) el individuo no es c nsciente de que tal si esté en 
contradicción con ninguna otra Ξ sobre si, en est  entido i e  lógicam nte coher t  (LΞ) 
como se plantea n l  teoría coherentista. En este sentido, s necesario d stacar qu  una 
creencia ra ional no falsa ΞRNF = Klimitado. 
 l s tras creencias del individuo. Donde, 
ningu a es más funda ental que las otras. Parte 
significativa de l  
fundamentales: todos tenemos una o más justificacion s y la cadena d  justificaciones 
fi aliza en l s r i s fundamentales (Wang, 1998: 15). 
L  rgumentación d  la e rí  de l  c herenc a redunda en qu  la gene logía no es
significativa para justificar eenc s (JΞ) sólo importa la anexión de la creen ia (Ξ) si es 
lógi amente oherente (LΞ) co  l s otr s creen ias del individuo. Dond , ninguna es más 
fundam nt que las otras. Parte sig ificativa de la JΞ y LΞ correspo de con el hecho de que 
la Ξ acepta una gradación la cual va desde la intuició   la parte cognitiva más baja de la 
escala, hast  la de mayor relevancia qu  es l con cimi nt  limitado (Klimitado). D n  la 
intuició  puede ser v rdadera, fals  o simplemente no i teresarnos s  v lor veritativo y el 
Klimitado implica una no falsedad –d  acuerdo con l  situación del conocimiento ci ntífico y de 
uso común o es posible establecer la verdad sino a lo más una no falsedad-, con ello es 
plausible establecer que este o es otra cosa que la justificación y coherencia lógica de la 
creencia (Ξ) (Wang, 1998: 14). 
 Así, es com  con b se en lo nt rior y por medio de las prop estas Coh rentista, 
Fundamentalista, l  argumentación de Mosterín (1978: 23) tom ndo en consideración el 
Klimitado, es posible determinar la elección de un homo creencial o un individuo que elige bajo 
creencias racionales o creer racionalmente (ΞR) respecto de sus estr tegias d l i dividuo i-
és mo si: 
Dad  la estrategia si ∃ i∈N : ΞR ↔ i) el individuo i tien  una Ξ sobre u a i a seguir, ii) l 
individuo esta JΞ que si : i es analítica ó el indivi uo puede comprobar directamente qu  si ó 
si es una opinió  científica vigente en el tiempo de i ó hay test moni s fiables de que si ó si es 
dedu ible a part r de tras ideas η1...ηm y el indiv uo esta JΞ que η1...ηm como en l 
planteamiento fundamentalista, y c) el individuo o  consci nte de que tal si esté en 
contradicció  c n ningu a otra Ξ s bre si, en este sentido i es lógicamente coherente (LΞ) 
como se plantea en la teoría coherentista. En este sentido, es necesario destacar que una 
creencia racional no falsa ΞRNF = Klimitado. 
 y 
fundament les: todos tenemos una o más justificaciones y la cadena de justificaciones 
finaliza en las c eencias fundament les (Wang, 1998: 15). 
La rgum ntaci de la teorí  de la coherencia r unda en que la genealogía no es 
significativa para ju tificar reen ias (JΞ) sólo importa la a exió  de la creencia (Ξ) si es 
lógic ment  coh rente (LΞ) con las otras creen ias del i ividuo. Donde, ninguna es más 
fu d ment  que l  otr s. Parte significativa de la JΞ y LΞ corresponde con el hecho de que 
 Ξ c pt  una radación a cual va desde la intuición en a parte cognitiva más baja de la 
esc la, h st  l  de yor rel vancia que es el nocimi n o limitado (Klimitado). Donde la 
intuició  pu de ser verd dera, falsa o s mplemen e no int resarn s su valor veritativo y el 
Klimitado implica una no falsed d –de acuerdo c  la ituación d l con cimiento ci ntífico y de 
us  comú  no  posible est blecer la verdad sino a lo más una n  falsedad-, con ello es 
plausible establec r qu  este no es otra cosa que la justificación y c h rencia lógica de la 
cr encia (Ξ) (Wa g, 1998: 14). 
 Así, es como on base en lo anterior y por medio  las propuestas Coherentista, 
Fundamentalista, la argume tació de Mosterín (1978: 23) t mando n consideración el 
Klimitado, es p sib  de rminar la lección de un hom  cr enc al o un individuo que elige bajo 
cre ncias acionales o creer racionalm te (ΞR) respecto de sus estrategias del individuo i-
é imo si:
Dada la estra egia si ∃ i∈N : ΞR ↔ i) el indivi uo i tiene una Ξ sobr  una si a seguir, ii) el 
ind viduo esta JΞ qu  si : si es analítica ó el individuo p e comprobar directam nte que si ó 
si es una opinión científica v gente en el tiempo d  i ó hay esti nios fiables de que si ó si es 
deducible a partir de otras i as η1...ηm y l individuo esta JΞ que η1...ηm como en el 
planteamiento fund mentalista, y c) el indivi uo no es consciente de qu  tal si esté en 
co radic ón c  ningu a otra Ξ sobre si, en t  se tido i es lógic m te coherente (LΞ) 
como se plantea en la teoría coherentista. En este sentido, es necesario destacar que una 
creencia acional no fals  ΞRNF = Klimitado. 
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Klimitado implica un no fal edad –de acuerdo con la situación del conocimiento científico y de 
uso omún no es posible establecer la verdad sino a lo más una no falsedad-, con ello es 
plausible establecer que este no es otra cosa que la justificación y coherencia lógica de la 
creencia (Ξ) (Wang, 1998: 14). 
 Así, es como con base en lo anterior y por medio de las propuestas Coherentista, 
Fundamentalista, la argumentación de Mosterín (1978: 23) tomando en consideración el 
Klimitado, es posible determinar la elección de un homo creencial o un individuo que elige bajo 
cre ncias racionales o creer racionalmente (ΞR) respecto de sus estrategias del individuo i-
ésimo si: 
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planteamiento fundamentalista, y c) el individuo no es consciente de que tal si esté en 
contradicción con ninguna otra Ξ sobre si, en este sentido i es lógicamente coherente (LΞ) 
como se plantea en la teoría coherentista. En este sentido, es necesario destacar que una 
creencia racional no falsa ΞRNF = Klimitado. 
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fundamental que las otras. Parte signific tiva de la JΞ y LΞ corresponde con el h cho de que 
la Ξ acepta una gradación la cual va desde la i uición en la p rte c gnitiva ás baja de la 
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individuo esta JΞ que si : si es analítica ó el individuo puede comprobar directamente que si ó 
si es una opinión científica vigente en el tiempo de i ó hay testimonios fiables de que si ó si es 
deducible a partir de otras ideas η1...ηm y el individuo esta JΞ que η1...ηm como en el 
planteamiento fundamentalista, y c) el individuo no es consciente de que tal si esté en 
contradicción con ninguna otra Ξ sobre si, en este sentido i es lógicamente coherente (LΞ) 
como se plantea en la teoría coherentista. En este sentido, es necesario destacar que una 
creencia racional no falsa ΞRNF = Klimitado. 
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Matriz 1
Juego dilema del prisionero
Nota: el equilibrio de Na h ocurre cuando los dos p gos d  alguna casilla stán subrayados, 
 el caso d  estr tegias puras.
Fuente:	 laboración	propia	con	base	en	Sánchez,	(1993).
  JUGADOR B
  COOPERAR NO COOPERAR
JUGADOR	A	 COOPERAR	 (3	,	3)	 (-1	,	5)
	 NO	COOPERAR	 (5	,	-1)	 (0	,	0)	
Individuo y Estrategia: un modelo Geométrico-Matemático de Negociación pp. 37-48
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conjunto de conocimiento limitado. En ste sentido, el proceso de aprendizaje conlleva una 
adquisi ión de información o falsa que implique un cambio duradero n los m anismos de 
conducta que signifique una mayor propor i   elementos para realizar eleccion s en el 
presen  o fut ro. Esto permite la elaboración de un proc so de camb o en las creencias, el 
cual tiene qu ver co  t es algoritmos de procesamiento de la información en tanto 
aceptación de nueva información y/o el desecho de información obsoleta o no coherente. 
Esto impli a tomar en cuenta dos cuestiones: tant  la anexión como el rechazo de estados 
de creencias justificad s y coher s (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o supresión de ciertas 
creencias justificadas y lógi amente herentes. 
 Sin embargo, aún cuando a ontecen l s transformaciones entre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios son mínimos respecto d l tal de EJΞLΞ es decir, los i dividuos conserva  la 
mayor parte de sus EJΞLΞ porque estos mantienen un importante nivel de contenido 
info macional, que l individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
personas en con re o difícilmente se alejan d  su form  d  p nsamiento n la edad adulta; 
puesto que l  cantidad de creencias viejas es relativamente más grande  su c nt nido 
informacional y menos mal que bien les han servido para vivir y enfrentar los retos y 
problemas que s  les han presentado. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
ante nuevas cre ncias. 
Lo ant rior es de suma importa cia para un proceso de negoci c ón puesto qu  
siempre es necesario estar alerta ante nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer informació  que s rá empleada para llegar a consolidar a uerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 a través de la suma de 
conocimientos, donde, ninguno de los 
 
II.4 Cambio en las creencias. 
Uno de los aspectos más importantes sobre un negociador que se basa en creencias 
cognitivas corresponde con la adquisición de información útil que le pueda ampliar su 
conjunto de conocimiento limitado. En este sentido, el proceso de aprendizaje conlleva una 
adquisición de información no falsa que implique un cambio duradero en los mecanismos de 
conducta que signifique una mayor proporción de elementos para realizar elecciones en el 
presente o futuro. Esto permite la elaboración de un proceso de cambio en las creencias, el 
cual tiene que ver con tres algoritmos de procesamiento de la información en tanto 
aceptación de nueva información y/o el desecho de información obsoleta o no coherente. 
Esto implica tomar en cuenta dos cuestione : tanto la anexión como el rechazo de estados 
de creencias justificadas y coherentes (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o supresión de ciertas 
creencias justificadas y lógicamente coherentes. 
 Sin embargo, aún cuando acontecen las transformaciones entre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios son mínimos respecto del total de EJΞLΞ es decir, los individuos conservan la 
mayor parte de sus EJΞLΞ porque estos mantienen un importante nivel de contenido 
informacional, que el individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
personas en concreto difícilmente se alejan de su forma de pensamiento en la edad adulta; 
puesto que la cantidad de creencias viejas es relativamente más grande en su contenido 
informacional y menos mal que bien les han servido para vivir y enfrentar los retos y 
problemas que se les han presentado. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
ante nuevas creencias. 
Lo anterior es de suma importancia para un proceso de negociación puesto que 
siempre es necesario estar alerta ante nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 son 
rechazados a menos que los estados de creencia 
sean inconsi entes, puesto que se pretende man-
tener la coherencia entre 
 
II.4 Cambio en las cr encias. 
Un   l s aspectos ás important s sobre un negociador que se basa en creencias 
cognitivas corresponde con la adquisición  información útil que le pueda ampliar su 
co junto de conocimi nto limitad . En este sentido, el proc so de apre dizaje conlleva una 
adquisición de información no f lsa que impliqu  un ambio dur der  en los m canismos de 
conducta que signifiqu  una mayor proporción de ele entos para r alizar elecciones n el 
prese te o f turo. Esto permite la laboració  de un pro eso de cambi  en las cre cias, el 
cual tiene que ver on tre  alg ritmos de proc samient  de la información en tanto 
aceptación de nuev  información y/o el desecho de información obsoleta o no coherente. 
Esto implica tomar en cuenta dos cuesti n : tanto la anexión como el rechazo de estados 
de creencias justificadas y coherentes (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o supresión de ciertas 
creencias justificadas y lógicamente coherentes. 
 Sin embargo, aún cuando acontecen las transformaciones entre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios son mínimos respecto del total de EJΞLΞ es decir, los individuos conservan la 
m yor parte de sus EJΞLΞ porque estos mantienen un important  niv l de co tenido 
informacional, que el individuo pu d  utilizar ahora o n el futuro, ello explica porque las 
personas en concreto difícilmente se al j  d  su forma d  pensamiento en la ed d adulta; 
puesto que la c ntidad d  creencias viejas es relativam nte más grande en su contenido 
i forma ional y meno  l que bien les h n servido para vivir y enfrentar los retos y 
probl mas que se l s han prese tado. Por ende, prefieren este cami o antes que el cambio 
ante uevas creencia . 
Lo anteri r es d  sum  importanci  para un proceso e negociación puesto que 
siempre es necesario estar alerta ante nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 y sus cr encias.
Revisión
Esta corresponde con un nuevo 
 
II.4 Cambio en las creencias. 
Uno de los aspectos más importantes sobre un negociador que se basa en creencias 
cognitivas corresponde con la dquisición de información útil que le pueda ampliar su 
conjunto d nocimi nto limitado. En este sentido, el proceso de aprendizaje conlleva una 
adquisición de informació  no falsa que implique un cambio duradero en los mecanismos de 
conduct  que signifique una mayor proporción de elementos para realizar elecciones en el 
presente o futuro. Esto permite la elaboración de un proceso de cambio en las creencias, el 
cual tiene que ver con tres algoritmos de procesamiento de la información en tanto 
aceptación de nueva información y/o el desecho de información obsoleta o no coherente. 
Esto implica tomar en cuenta dos cuestiones: tanto la anexión como el rechazo de estados 
de cr enci s justificadas y coherentes (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o supresión de ciertas 
reencias justificadas y lógicamente coherentes. 
 Sin embargo, aún cuando acontecen las transformaciones entre EJΞLΞ se estima que 
stos cambios son mínimos respecto del total de EJΞLΞ es decir, los individuos conservan la 
m y r p rte d  sus EJΞLΞ porque estos mantienen un importante nivel de contenido 
inf rm cio al, qu  l individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
personas en concreto difícilmente se alejan de su forma de pensamiento en la edad adulta; 
puesto que la cantidad de creencias viejas es relativamente más grande en su contenido 
informacional y menos mal que bien les han servido para vivir y enfrentar los retos y 
problemas que se les han presentado. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
ante nuevas creencias. 
Lo anterior es de suma importancia para un proceso de negociación puesto que 
siempre es necesario estar alerta ante nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 y sus conse-
cu ncias, los cual s s  adicionan al co ju to de es-
tados de creencias justificadas y coher ntes 
 
II.4 Ca bio en las creen ias.
Uno de los aspectos má  importantes s bre un negociador que se b sa en creencias 
cognitivas corresponde con la adquisición de inform ció  útil que e pued ampliar su 
conjunto de co cimiento li itado. En este sentido, el proces  de aprendizaje conlleva una 
adquisición de información no falsa que implique un cambio duradero en los m canismos de 
conducta qu  signifique una mayor propo ción de elementos para realizar elecciones en el 
pr sente o futuro. Est  permite la elabor ción de un proces  de ambio en las creencias, el 
cual tiene que ver con tres algoritmos de procesamiento de la información en tanto 
aceptación d  nueva información y/o el desecho de inf rmación obsol ta o no coherente. 
Esto implica t mar  cuenta dos c estion s: tanto la a exión como el rechazo de estados 
de re ncias justif cadas y coherentes (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o supresión de ciertas 
creencias justific das y lógicamente coherentes. 
 Si  embargo, aún cuando acontecen las transf rmaciones entre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios son mínimos respecto del total de EJΞLΞ es decir, los individuos conservan la 
mayor parte de sus EJΞLΞ porque estos mantienen un importante niv l de contenido 
informacional, qu  el individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
perso as en concreto difícilment  se alejan de su forma de pensamiento  la edad adulta; 
puesto que la cantidad de creencias viejas es elati amente más grand  en su contenido 
infor acional y menos mal que bien les han s rvido para vivir y nfrentar los retos y 
p oblemas que se les han presentado. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
ante nu vas creencias. 
Lo anterior es de suma importancia para un proceso de negociación puesto que 
siempre es n cesario star alerta ante nuevas oport ni ades y/o alternativas que pueden 
ofrecer info mación que será mpleada par  llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 
en fu c ón de ueva información obtenida. Pero, en 
la idea de mantener co sistencia entre los estados 
e creencias justific das, única e te las cree cias 
vi jas son rechazadas.
Contracción
En la contracción algunos viejos 
 
II.4 Cambio e  las creencias. 
Uno de los aspectos ás importantes sobre un negociador que se basa en creencias 
cognitivas corresponde con la adquisición de información útil que le pueda ampliar su 
conjunto de conocimiento limitado. En este sentido, el proceso de aprendizaje conlleva una 
adquisición de información no f lsa que implique un cambio duradero en los mecanismos de 
conducta que signifi  una mayor proporción de elementos para realizar elecciones en el 
present  o futur . Esto p rmite la elabor ción de un proceso de cambio en las creencias, el 
c al tiene que ver con tres algoritmos de procesamiento de la información en tanto 
aceptación de nueva información y/o l des cho de información obsoleta o no coherente. 
Esto im lica tomar en cuenta dos cu stiones: tanto la anexión como el rechazo de estados 
de reencias jus ifi adas y coherentes (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o supresión de ciertas 
creencias justificadas y lógicamente coherentes. 
 Sin embargo, aún cuando acontecen las transformaciones entre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios son mínimos respecto del total de EJΞLΞ es decir, los individuos conservan la 
mayor parte de sus EJΞLΞ porque estos mantienen un importante nivel de contenido 
informacional, que el individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
personas en concreto difícilmente se alejan de su for a de pensamiento en la edad adulta; 
puesto que la cantid d de cr encias viejas es relativamente más grande en su contenido 
informacional y menos mal que bien l s han servido para vivir y enfrentar los retos y 
probl mas que se l s ha  pr senta o. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
nt  nuevas cr encias. 
L  anterior es de suma importancia para un proceso de negociación puesto que 
si mpre es n cesario estar al rta ante nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres meca ismos de cambio en las creencias son: 
 y sus conse-
cuencias son rechazadas sin la ace tación de nue-
v s 
 
II.4 Cambio en las creencias. 
Uno de los aspectos más importantes sobre un negociador que se basa en cree cias 
cognitivas corresponde con la adquisició  de información útil que le pueda ampliar su 
njunto de c ocimiento imitado. E este sentido, l proceso de aprendizaje conlleva una 
a quisición de inform ció  n  falsa que implique n cambio duradero en los mecanismos de 
onducta que sign fique u a m yor propo ción de ele entos para realizar lecciones en el
presente o futuro. Esto permite la l boración  un pr ceso de cambio en las creencias, el 
cual tiene que ver con tre  algoritm s de procesa iento de la i formación en t nto 
ac ptación de nueva inform ción y/o el desecho de i forma ión obsol ta o no coh rente. 
Esto implica tomar en cuenta do  cuesti es: t nto la a xió  como el rechaz  d  estados 
de creenci s justificadas y co erentes (EJ LΞ) y con ello la ac ptación o supresión e ciertas 
creencias justificad s y lógi amente coherentes. 
 Sin embargo, aún cuando aco tecen las tra sformaciones ntre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios s n mínimos r sp cto d l total de  es decir, los individuos conservan la 
mayor parte de sus EJΞLΞ porque estos mantienen un importante nivel de co t nido 
infor acional, que el individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
p rsonas en concreto difícilmen e se alejan de su forma d  p n amiento en  edad adulta; 
p esto que la ca tidad de cre cias vi jas es la ivam nt  más grande en su c ntenido 
inf rma ion l y men s mal bien les han servido para vivir y fr ntar los retos y 
problemas qu  se l s h n pres n ado. Por de, p efieren este amino antes que el cambio 
ante nuevas c encias. 
Lo anterior s de suma importan ia para un proceso d egociación puesto que 
siempr es necesario estar alerta a te nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a c nsolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bie , los tr s mecanismos de cambio en l s creencias son: 
.
Ello implica que sólo en el caso de la expansión 
y la r visión se aceptan nuevos 
 
II.4 Cambi  en las ree cias. 
Uno de los aspectos má  i portant s sobre un n gociador que se basa en creencias 
cognitivas corresponde con la adquisición de informació  útil que l  pueda ampliar su 
conjunto de conocimiento li itad . En este senti o, el proceso de aprendizaje conlleva una 
adquisición de información no falsa que implique un cambio duradero en los mecanismos de 
conducta que signifique una mayor proporción de ele entos para realizar elecciones en el 
presente o futuro. Esto per ite la elaboración de un proceso de cambio en las creencias, el 
cual tiene que ver con tres algoritmos de procesamiento de la información en tanto 
ac ptación de uev  información y/  el desecho de información obsoleta o no coherente. 
Esto implica tom r en cu nt  dos cuestio es: tanto la anexión como el rechazo de estados 
de creenci s justificad s y oherentes (EJΞLΞ) y con ell  la ceptación o supresión de ciertas 
creenci s justificadas y lógica ente coh ren es. 
 Sin embargo, aún cuando a ontecen las transf rmacio es entre EJΞLΞ se estima que 
est s cambios son mínimos respecto l tot l de EJΞLΞ s decir, los individuos conservan l  
mayor parte de sus EJΞLΞ po que stos anti nen un importante nivel de contenido 
informacional, que el individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
personas en concreto difícil ente se alejan de su forma de pensamiento en la edad adulta; 
puesto que la cantidad de cree cias viejas es relativamente más grande en s  contenido 
infor acional y menos mal que bien les han servido para vivir y enfrentar los retos y 
problemas que se les han presentado. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
ante nuevas creencias. 
Lo anterior es de suma importancia para un proceso de negociación puesto que 
siempre es necesario estar alerta ante nuevas op rtunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 es decir, que 
el proceso de aprendizaje ocurre por medio de es-
t s d  mecanis , deb do a que n el caso d  la 
contracción no se incorpora nuevo contenido infor-
macional. A esto hay que agregar que la r cepción 
de nu va información, como se mencionó arriba, 
es incorporada d n ro del conjunto de estado  de 
creencia  justificadas y coherentes, es mínima en 
tér inos relativos. Asimismo, cabe destacar que l 
rechazo de 
 
II.4 Cambio en las creencias. 
Uno de los as ectos más importantes sobre un negociador que se basa en creencias 
cog itiv s c rr sponde con la adquisición de información útil que le pueda ampliar su 
junto de conoci iento limitado. En es e sentid , el proceso de aprendizaje conllev  una 
ad isición de información n  f lsa que implique un cambio dur dero n los m canismos de 
conducta que signifique una may r prop rción de elementos para realizar el cci nes e  el 
pres nte o futuro. Esto p rmit  l elabo ció  e u  proc so de cambio en las creencias, el 
cual t ene que v r c n tres algoritmos de procesami nto de la información en tanto 
aceptac ón de nu va infor ació  y/o l d secho de inf rmación obsoleta o o cohere te. 
Esto implica toma  e  cuenta dos cuestiones: tanto la a exión co  el rechazo de estados 
de creencias justific as y coherentes (EJΞLΞ) y con ello la aceptación o su resión de ciertas 
creencias justificadas y lógicamente coh rentes. 
 Sin embargo, aún cuando contecen las transformaciones entre EJΞLΞ se estima que 
estos cambios son mínim s respe to del total de EJΞLΞ es decir, los individuos conservan la 
mayor parte de sus EJΞLΞ porque stos mantienen un importante nivel de contenido 
informacional, que el individuo puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica porque las 
personas en concreto difícilmente se alejan de su forma de pensamiento en la edad adulta; 
puesto que la cantidad de creencia  viejas es relativamente más grande en su contenido 
informacional  menos mal que bien les han servido para vivir y enfrentar los retos y 
problemas que se les han presentado. Por ende, prefieren este camino antes que el cambio 
ant  nuevas creencias. 
Lo anterior es de suma importancia para un proceso de negociación puesto que 
siempre es necesario estar alerta ante nuevas oportunidades y/o alternativas que pueden 
ofrecer información que será empleada para llegar a consolidar acuerdos satisfactorios. 
Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en las creencias son: 
 en la contracción, corresponde 
con el hecho de que su contenido informacional ha 
d jado de ser útil para el in ividuo en su interac-
ción vivencial y no existen expectativas futuras de 
su uso (Rich, Elaine y K vin Knight, 1994) y (NIlsson, 
2004).
Ahora, la nteracción si bólica de los unos 
con l s otros corresponde con la manera en que 
se enfrenta la vida, con base en la incertidumbre 
eman d  de la ej cución de acciones basadas en 
Oscar Rogelio Caloca Osorio y Luis Moisés Yáñez López
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las creencias sobre las oportunidades y no de las 
oportunidades mismas, es decir, toda acción que 
se ejecuta fue elegida respecto de qué es lo que se 
cree y con ello de la incertidumbre, que puede ser 
nula, parcial o total. En todo caso, ésta es la dife-
rencia entre la oportunidad en sí y la creencia so-
bre la oportunidad, esto es, si la creencia sobre la 
oportunidad y la oportunidad en sí son iguales la in-
certidumbre es nula, y si por el contrario la oportu-
nidad en sí difiere totalmente de la creencia sobre 
la oportunidad, la incertidumbre es máxima.
El proceso de la negociación
Competencia y cooperación
La competencia es una de las características de con-
ducta arraigadas en el ser humano desde tiempos 
remotos, puesto que es ésta la que permite en 
parte la sobrevivencia del más apto ante esce-
narios adversos. Expresándose en las múltiples 
controversias existentes entre grupos humanos o 
entre individuos en donde la moral no media pa-
ra intervenir en la interacción violenta que ocurre 
cuando dos sujetos se enfrentan cara a cara en la 
búsqueda de obtener la cosa apreciada, el cual, es 
un incentivo para que sin reflexión moral los indi-
viduos luchen en una competencia que puede ser 
equilibrada o desigual.
Por otra parte, la cooperación corresponde con 
todas aquellas interacciones de los individuos en 
donde no se discurre a través de procesos de vio-
lencia de uno a otro sujeto o de un grupo a otro. En 
muchos sentidos ésta corresponde con la dinámi-
ca de socialización de los individuos y se encuentra 
enclavada en nuestras más profundas raíces men-
tales, puesto que desde la edad de piedra el hu-
mano ha buscado integrarse a grupos y cooperar 
junto con ellos para cubrir el amplio espectro de 
las necesidades. En muchos casos la cooperación 
funciona como integrador de individuos que com-
piten entre ellos en un principio, pero que ante los 
beneficios de la cooperación encuentran mejores 
resultados para su sobrevivencia.
La cooperación sí contiene una carga moral sig-
nificativa, puesto que corresponde a condiciones 
de empatía hacia los integrantes de los grupos so-
ciales formados, con su base en la familia, identifi-
cándose en nociones como el compromiso y hasta 
en la ejecución de conductas irracionales con la fi-
nalidad de mantenerse integrado al grupo: como 
ceder mi voluntad para decidir esperando lo haga 
el líder del grupo por mi.
La cooperación corresponde en mayor medida 
con un carácter razonable, lo cual indica que el ser 
humano, en la lógica del conocimiento evolutivo, 
cuenta con una condición de búsqueda de la inte-
gración social.
Así, la competencia y la cooperación forman 
parte de la vida cotidiana, operando de vez en vez 
una u otra -cooperamos en grupo con el fin de 
competir contra otro grupo. De cualquier manera 
es necesario que nuestro modelo de negociación 
se enfoque a individuos negociadores razonables 
y no racionales únicamente.
Interacción social con base en creencias e 
incertidumbre
La idea de incertidumbre deviene fundamental 
para la expresión de medida de las creencias, las 
cuales pueden ser representadas a través de una 
gradación. Esta corresponde con cuatro condicio-
nes: 1) la certeza total que opera cuando la incerti-
dumbre es nula; 2) baja incertidumbre que ocurre 
cuando en el corto plazo no es posible determinar 
el conjunto de probabilidad de una proposición, 
pero en el mediano plazo estas probabilidades po-
drán determinarse; 3) alta incertidumbre, que su-
cede cuando tanto en el corto como en el mediano 
plazo no es posible determinar las probabilidades 
de una proposición, pero en el largo plazo sí es po-
sible llevar a efecto tal cálculo de probabilidades 
y; 4) la incertidumbre total, cuando ni en el corto, 
mediano y largo plazo es posible determinar las 
probabilidades de una proposición.
Asimismo, el individuo o jugador al elegir con 
base en creencias se enfrenta a una dicotomía; la 
existencia de incertidumbre tanto externa como 
interna. En el primer caso, se atribuye al mundo ex-
terno o nuestro estado de conocimiento, sobre el 
cual no tenemos control. En el segundo, la incerti-
dumbre se relaciona más con nuestra mente, es de-
cir, atribuible a nuestros sufrimientos, sentimientos 
y recuerdos (Kahneman y Tversky, 2001a) y (Kahne-
man y Tversky, 2001b).
Individuo y Estrategia: un modelo Geométrico-Matemático de Negociación pp. 37-48
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La mezcla de todas estas condiciones de incerti-
dumbre conllevan a que en un importante número 
de casos nuestros procesos de decisión en contex-
tos de negociación puedan recibir sólo una solu-
ción sub-óptima y no óptima. 
Negociación Sincrónica-Diacrónica
Los procesos de negociación que ocurren en un 
momento dado en el tiempo se pueden identificar 
como sincrónicos, estos se reportan como el hecho 
ocurrido (Díez y Moulines, 1999: cap. 8, 10 y 13), ya 
sea como el desacuerdo o el acuerdo logrado en 
un momento en particular del tiempo.
Por otra parte, el propio proceso y secuencia de 
la negociación y el cómo se llega a los acuerdos o 
desacuerdos están identificados a través de los pro-
cesos diacrónicos, es decir, suceden a través del 
tiempo y son por lo tanto dinámicos (Díez y Mouli-
nes, 1999: cap. 8, 10 y 13).
Esto es de suma importancia porque muchas 
de las veces a las negociaciones se les juzga por 
sus resultados o por la parte sincrónica, cuando la 
esencia se encuentra en cómo se llegó a tal y cúal 
resultado. El proceso sincrónico es más sencillo de 
seguir e identificar cada vez que corresponde con 
el resultado, pero el proceso diacrónico de la ne-
gociación va muchas de las veces más allá de la pro-
pia dinámica presente-temporal, puesto que los 
resultados dependen no sólo de condiciones de 
negociación pasada —si es que han ocurrido—, 
sino que pueden llegar a extenderse hacia el fu-
turo, lo cual sucede cada vez que nos formamos 
expectativas sobre cuáles serán las condicionan-
tes que nos retribuirán una utilidad en el futuro.
Es por ello que es de vital importancia la inclu-
sión de la incertidumbre, y la importancia de cómo 
manejar dicha incertidumbre en el tiempo. Sobre 
el pasado y el presente tengo cierta información, 
pero bien podría desconocer parte del conjunto 
de información del otro negociante que pudiese 
llevarme a no obtener un acuerdo muy favorable 
para mi. Esta incertidumbre tambié tiene que ver con 
el hecho de que el proceso de negociación no só-
lo debe ejecutarse pensando en el presente sino 
también previendo el futuro de mi situación de-
pendiendo del tipo de acuerdo que obtengo.
Desde la competencia y la cooperación un 
modelo de negociación
Una vez que se cuenta con los elementos necesa-
rios para llevar a efecto un proceso de negociación 
diferencial, con individuos que actúan con base en 
creencias cognitivas y no en relación a la teoría de 
la elección racional, se establece una exposición 
del modelo de negociación en dos fases: la prime-
ra corresponde con una exposición matemática del 
modelo para n-negociadores en la búsqueda de ob-
tener una situación de equilibrio: en particular un 
equilibrio de Nash, y la segunda comprende una 
exposición geométrica del modelo para dos nego-
ciadores: individuos, grupos de individuos, empre-
sas, instituciones, gobiernos, entre otros, con una 
orientación encaminada a la determinación de zo-
nas de acuerdo y desacuerdo.
Modelo matemático de representación del 
equilibrio óptimo de negociación
La argumentación acerca de un campo de negocia-
ción creencial o en el que participa el homo creen-
cial, corresponde con negociadores: 
y el presente tengo cierta información, pero bien podría desconocer parte del conjunto de 
información del otro negociante que pudiese llevarme a no obtener un acuerdo muy 
favorable para mi. Esta incertidumbre tambié tiene que ver con el hecho de que el proceso 
de negociación no sólo debe ejecutarse pensando en el presente sino también previendo el 
futuro de mi situación dependiendo del tipo de acuerdo que obtengo. 
 
IV. Desde la competencia y la cooperación un modelo de negociación 
Una vez que se cuenta con los elementos necesarios para llevar a efecto un proceso de 
negociación diferencial, con individuos que actúan con base en creencias cognitivas y no 
con base en la teorí  d  la elección racional, e establece una exposición del modelo de 
negociación en dos fases: la primera c rresponde con un  exposición matemática del 
modelo para n-negociadores en la búsqueda de obtener una situación de equilibrio: en 
particular un equilibrio de Nash, y la segunda comprende una exposición geométrica del 
modelo para dos negociadores: individuos, grupos de individuos, empresas, instituciones, 
gobiernos, entre otros, con una orientación encaminada a la determinación de zonas de 
acuerdo y desacuerdo. 
 
IV.1 Modelo Matemático de representación del equilibrio óptimo de negociación. 
La argumentación cerca de un campo de negociación cre ncial o en el que participa el 
homo creencial, corresponde con N egociadores : ∀i∈N ∃ Ei que esta compuesto por el 
conjunto finito y no vacío de elecciones disponibles. De igual manera, se emplea el conjunto 
de Borel (Br) para la determinación de las elecciones disponibles a través de estrategias 
mixtas como medida de probabilidad, en este sentido, la función de probabilidad dada por 
Br con base en Ei integran el conjunto de elecciones disponibles en estrategias mixtas del 
jugador i-ésimo Si=Br(Ei). Donde, para cada Si se toma en consideración el grado de 
incertidumbre de esta: de acuerdo con (Sj|Φ)K adaptado de la regla de Jeffrey (1968), dando 
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ponibles n estrategias mixtas del jugador i-ésimo 
Si=Br(Ei). Donde, para cada Si se toma en considera-
ción el grado  incertidumbre de ésta: de acuerdo 
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información del otro negociante que pudiese llevarme a no obtener un acuerdo muy 
favorable para mi. Esta incertidumbre tambié tiene que ver con el hecho de que el proceso 
de negociación no sólo debe ejecutarse pensando en el presente sino también previendo el 
futuro de mi situación dependiendo del tipo de acuerdo que obtengo. 
 
IV. Desde la competencia y la cooperación un modelo de negociación 
Una vez que se cuenta con los elementos necesarios para llevar a efecto un proceso de 
negociación diferencial, con individuos que actúan con base en creencias cognitivas y no 
con base en la teoría de la elección racional, se establece una exposición del modelo de 
negociación en dos fases: la primera corresponde on una exp sición matemática del 
modelo para n-negociadores en la búsqueda de obtener u a situación d  equilibrio: en 
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modelo para dos negociadores: individu s, grupos de individuos, empresas, instituciones, 
gobiernos, entre otros, con una orientación encaminad a la determinación de zonas de 
acuerdo y desacuerdo. 
 
IV.1 Modelo Matemático de representación del equilibrio óptimo de negociación. 
La argumentación acerca de un campo de negociación creencial o en el que participa el 
homo creencial, corresponde con N negociadores : ∀i∈N ∃ Ei que esta compuesto por el 
conjunto finito y no vacío de elecciones disponibles. De igual manera, se emplea el conjunto 
de Borel (Br) para la determinación de las elecciones disponibles a través de estrategias 
mixtas como medida de probabilidad, en este sentido, la función de probabilidad dada por 
Br con base en Ei integran el conjunto de elecciones disponibles en strategias mixtas del 
jugador i-ésimo Si=Br(Ei). Donde, para cada Si se toma en consideració  el grado de 
incertidumbre de esta: de acuerdo con (Sj|Φ)K adaptado de la regla de Jeffrey (1968), dando  ff ), 
dando como resultado el conjunto de estrategias 
mixtas para el jugador i-ésimo como resultado el conjunto de estrategias  i  S=Πi∈N(Si|Φ)K y para 
el resto de los negociadores S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cual, permite establecer que cada 
estrategia s∈S representa una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategias 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente se 
enuncia la existencia del equilibrio de Nash. 
Una vez establecidas las estrategias mixtas, para la consecución del campo de 
negociación, es necesario adicionar la relación de retribuciones que evalúan los 
negociadores, la cual implica cierto grado de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas de pagos pueden percibirse o reconocerse en un mismo sentido simbólico de 
representación mental por todos y cada uno de los negociadores y por ende, son conocidas 
por ellos. Para cada i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilidad 
Ω1,...,Ωt, dadas por las creencias prevalecientes: tanto naturales como culturales, y donde tal 
creencia sobre el saber (ΞΨ) es compartido por el conjunto de negociadores que participan 
campo de negociación. Es decir, todos ΞΨ cuales son las alternativas para cada jugador y 
cada uno de los negociadores tiene diferentes utilidades dependiendo de cómo combinan 
sus alternativas, debido a que (Si|Φ)K. 
Con ello, es plausible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilibrio para este tipo de campo de negociación debe 
satisfacer dos condiciones; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sentido de Pareto 
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
Asimismo, Ωit=Ψ→ΙR. Se establece, que los negociadores tienen la intención de 
maximizar su utilidad esperada, la cual corresponde con una utilidad verdadera que le 
reporta simbólicamente, al jugador i-ésimo, el optar por un curso de elección a otro, y donde 
esta depende de la evaluación subjetiva que hace cada negociador respecto de la 
importancia relativa de su constitución de memes de cada alternativa de elección y tomando 
en consideración su contenido de Φ. 
el resto de los negociadores 
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representación mental por todos y cada uno de los negociadores y por ende, son conocidas 
por ellos. Para cada i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilidad 
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creencia sobre el saber (ΞΨ) es compartido por el conjunto de negociadores que participan 
campo de negociación. Es decir, todos ΞΨ cuales son las alternativas para cada jugador y 
cada uno de los negociadores tiene diferentes utilidades dependiendo de cómo combinan 
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Con ello, es plausible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilibrio para este tipo de campo de negociación debe 
satisfacer dos condiciones; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sentido de Pareto 
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
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reporta simbólicamente, al jugador i-ésimo, el optar por un curso de elección a otro, y donde 
esta depende de la evaluación subjetiva que hace cada negociador respecto de la 
importancia relativa de su constitución de memes de cada alternativa de elección y tomando 
en consideración su contenido de Φ. 
 
Lo cual, permite establecer que c da estrategia 
como resultado el conjunto de estrategias mixtas para el jugador i-ésimo S=Πi∈N(Si|Φ)K y para 
el resto de los negociadores S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cual, permite establecer que cada 
s∈S representa una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategias 
pura  E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente se 
enuncia la existencia del equilibrio de Nash. 
Una vez establecidas las estrategias mixtas, para la consecución del campo de 
negociación, es necesario adicionar la relación de retribuciones que evalúan los 
n goci dores, la cual implica cierto grado de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas de pagos pueden percibirse o reconocerse en un mismo sentido simbólico de 
representación mental por todos y cada uno de los negociadores y por ende, son conocidas 
por ellos. P ra cada i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilidad 
Ω1,...,Ωt, dadas por las creencias prevalecientes: tanto naturales como culturales, y donde tal 
creencia sobre el saber (ΞΨ) es compartido por el conjunto de negociadores que participan 
cam o de negociación. Es decir, todos ΞΨ cuales son las alternativas para cada jugador y 
cada uno de los negociadores tiene diferentes utilidades dependiendo de cómo combinan 
sus alternativas, debido a que (Si|Φ)K. 
Con ello, es plausible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilibrio para este tipo de campo de negociación debe 
satisfacer dos condiciones; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sentido de Pareto 
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
Asimismo, Ωit=Ψ→ΙR. Se establece, que los negociadores tienen la intención de 
maximizar su utilidad esperada, la cual corresponde con una utilidad verdadera que le 
reporta simbólicamente, al jugador i-ésimo, el optar por un curso de elección a otro, y donde 
esta depe  de la evaluación subjetiva que hace cada negociador respecto de la 
importancia relativa de su constitución de memes de cada alternativa de elección y tomando 
e  consideración su contenido de Φ. 
representa una distribució  de probabilidad sobre 
el conjunto de estrategias puras 
como resultado el conjunto de estrategias mixtas para el jugador i-ésimo S=Πi∈N(Si|Φ)K y para 
el resto de los negociadores S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cual, permite establecer que cada 
estrategia s∈S representa una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategias 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente se 
enuncia la existencia del equilibrio de Nash. 
Una vez establecidas las estrategias mixtas, para la consecución del campo de 
negociación, es necesario adicionar la relación de retribuciones que evalúan los 
negociadores, la cual implica cierto grado de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas de pagos pueden percibirse o reconocerse en un mismo sentido simbólico de 
representación mental por todos y cada uno de los negociadores y por ende, son conocidas 
por ellos. Para cada i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilidad 
Ω1,...,Ωt, dadas por las creencias prevalecientes: tanto naturales como culturales, y donde tal 
creencia sobre el saber (ΞΨ) es compartido por el conjunto de negociadores que participan 
campo de negociación. Es decir, todos ΞΨ cuales son las alternativas para cada jugador y 
cada uno de los negociadores tiene diferentes utilidades dependiendo de cómo combinan 
sus alternativas, debido a que (Si|Φ)K. 
Con ello, es plausible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilibrio para este tipo de campo de negociación debe 
satisfacer dos condiciones; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sentido de Pareto 
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,..., *t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
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esta depende de la evaluación subjetiva que hace cada negociador respecto de la 
importancia relativa de su constitución de memes de cada alternativa de elección y tomando 
en consideración su contenido de Φ. 
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bido a que es en estrategias mixtas donde invaria-
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Nash.
Una vez establecidas las estrategias mixtas, pa-
ra la consecución del campo de negociación, es ne-
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grado de subjetividad, en este sentido se conside-
ra que las alternativas de pagos pueden percibirse 
o reconocerse en un mismo sentido simbólico de 
representación mental por todos y cada uno de los 
negociadores y por ende, son conocidas por ellos. 
Para cada 
como resultado el conjunto de estrategias mixtas para el jugador i-ésimo S=Πi∈N(Si|Φ)K y para 
el resto de los negociadores S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cual, permite establecer que cada 
estrategia s∈S representa una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategias 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente se 
enuncia la existencia del equilibrio de Nash. 
Una vez establecidas las estrategias mixtas, para la consecución del campo de 
negociación, es necesario adicionar la relación de retribuciones que evalúan los 
negociadores, la cual implica cierto grado de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas d  pagos pueden p rcibirse o reco ocerse en un mismo sentido simbólico de 
representación m l por todos y cada uno de los egociadores y por ende, son conocidas 
por ellos. Para  i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilidad 
Ω1,...,Ωt, dadas por las creencias prevalecientes: tanto naturales como culturales, y donde tal 
creencia sobre el saber (ΞΨ) es compartido por el conjunto de negociadores que participan 
campo de negociación. Es decir, todos ΞΨ cuales son las alternativas para cada jugador y 
cada uno de los negociadores tiene diferentes utilidades dependiendo de cómo combinan 
sus alternativas, debido a que (Si|Φ)K. 
Con ello, es plausible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilibrio para este tipo de campo de negociación debe 
satisfacer dos condiciones; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sentido de Pareto 
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
Asimismo, Ωit=Ψ→ΙR. Se establece, que los negociadores tienen la intención de 
maximizar su utilidad esperada, la cual corresponde con una utilidad verdadera que le 
reporta simbólicamente, al jugador i-ésimo, el optar por un curso de elección a otro, y donde 
esta depende de la evaluación subjetiva que hace cada negociador respecto de la 
importa cia relativa de su constitución de memes de cada alternativa de elección y tomando 
en consideración su contenido de Φ. 
 t  se expresan como las t dife-
rentes relaciones de utilidad 
como resultado el conjunto de estrategias mixtas para el jugador i-ésimo S=Πi∈N(Si|Φ)K y para 
el resto de los negociadores S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cual, permite establecer que cada 
estrategia s∈S representa una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategias 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente se 
enuncia la existencia del equilibrio de Nash. 
Una vez establecidas las estrategias mixtas, para la consecución del campo de 
negociación, es necesario adicionar la relación de retribuciones que evalúan los 
negociadores, la cual implica cierto grado de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas de pagos pueden percibirse o reconocerse en un mismo sentido simbólico de 
representación mental por todos y cada uno de los negociadores y por ende, son conocidas 
por ellos. Para cada i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilidad 
Ω1,...,Ωt, dadas por las creencias prevalecientes: tanto naturales como culturales, y donde tal 
creencia sobre el saber (ΞΨ) es compartido por el conjunto de negociadores que participan 
campo de negociación. Es decir, todos ΞΨ cuales son las alternativas para cada jugador y 
cada uno de los negociadores tiene diferentes utilidades dependiendo de cómo combinan 
sus alternativas, debido a que (Si|Φ)K. 
Con ello, es plausible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilibrio para este tipo de campo de negociación debe 
satisfacer dos condiciones; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sentido de Pareto 
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
Asimismo, Ωit=Ψ→ΙR. Se establece, que los negociadores tienen la intención de 
maximizar su utilidad esperada, la cual corresponde con una utilidad verdadera que le 
reporta simbólicamente, al jugador i-ésimo, el optar por un curso de elección a otro, y donde 
esta depende de la evaluación subjetiva que hace cada negociador respecto de la 
importancia relativa de su constitución de memes de cada alternativa de elección y tomando 
en consideración su contenido de Φ. 
 r las 
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estrategia s∈S r presenta una distribución de probabilidad so re el conjunto de estrategias 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente s  
enuncia la existenci  del equilibrio de Nash. 
Una vez est blecidas las estrategias mixtas, para l  consecución d l ampo de 
negociación, es necesario adicionar la rel ción d  retribucion s que valúan los 
negociador s, la cual impli a cierto gr do de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas de pagos pueden percibirse o reconocers  en un mismo sentido simbólic  de 
representación mental por todos y cada uno de los egociador s y por ende, s n conocidas 
por ellos. Para cada i∈N, estas se expresan como las t diferentes relaciones de utilida  
Ω1,...,Ωt, dadas por l s creenci s pr valecient s: tanto naturales como culturales, y dond  tal 
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satisfacer dos condici nes; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser ficient  en el sentido de Paret  
y ii) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acuerdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
Asimismo, Ωit=Ψ→ΙR. Se establece, que los negociador s tienen la intención de 
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el resto de los negociadores S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cual, permite establecer que cada 
estrategia s∈S representa una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategias 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde invariablemente se 
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maximizar su utilidad esperada, la cual corresponde con una utilidad verdadera que le 
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como resultado el conjunto de estrategias mixtas para el jugador i-ésimo S=Πi∈N(Si|Φ)K y para 
el resto de los negociador s S-i=Πj≠i (Sj|Φ)K, j∈N. Lo cu l, perm te establecer que cada 
estrategia s∈S r pres nta una distribución de probabilidad sobre el conjunto de estrategi s 
puras E=Πi∈N (Ei|Φ)K. Debido a que es en estrategias mixtas donde i variablemente e 
enunci  la existencia d l equilibrio de Nash. 
Una v z establ cidas las strategias mixtas, para la consecución del campo de 
negociación, es ec sario dicion r la relación de retribuciones que evalúan los 
negociadores, la cual implica cierto g do de subjetividad, en este sentido, se considera que 
las alternativas de pagos pued n pe cibirse o reconocerse e  un mismo sentid  simbólico de 
repr s n ación mental or to  y ada uno de los negociadores y por ende, on conocidas 
p r ellos. Para cad  i∈N, estas se expres n c mo las t iferentes r laciones de utilidad 
Ω1,...,Ωt, dad s por la creencias prevalec e tes: tanto naturales como culturales, y donde tal 
creencia sobr  el s be  (ΞΨ) es compartido por el conjunto de nego iadores que participan 
campo de n gociación. Es decir, todos ΞΨ cua es son las alternativ s para cada jugador y 
cada u o de l s negociadores tiene diferentes utilidade  dependiendo de ómo combinan 
sus alternativas, debido a que (Si|Φ)K. 
Con ello, es pla sible estructurar un campo de negociación de forma normal; 
G=[(E|Φ)K,(Ω1,...,Ωt)]in=1. Donde, el equilib io par  este tipo de campo de negoci ción debe 
sati facer dos condici nes; i) (Ω*1,…,Ω*i,...,Ω*t) tiene que ser eficiente en el sent do de Pareto 
y i) la maxi∈N(Ω*1,…,Ωi,...,Ω*t) tiene que ser de acu rdo con E-i y ∀ Ei ∈ E. 
Asimismo, t=Ψ→ΙR. S  establec , q  l s negociadores tienen la intención de 
maximizar su utilidad esperada, la ual corresp nde c n una utilidad verdadera que le 
reporta simbólic m nte, al jug d  i-é i , l optar por u  curso de elección  ot o, y donde 
esta depende de la evaluación subjeti  que hace cada n gociador respecto de la 
importanci  relat va d  su constitu ión mem s d  cada alternativa de elección y tomando 
n con i i   i  Φ. 
Las utilidades verda eras s obtienen a través 
 una combinación convexa de la relación de pa-
gos 
Las utili ades verdaderas se obtien n a través de una combinación convexa de la 
relación de pa s C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C corresponde con el conjunto de 
todas las posibles combinaciones convexas: estas son elegidas por una naturaleza que 
participa del campo de negociación y donde, esta circunstancia para el jugador i-ésimo se 
denota por Ci. Con base en ello, es plausible definir un campo de negociación creencial de 
forma normal y del cual participa el homo creencial, como: GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el 
conjunto de estrategias es similar al planteado con antelación empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por ende, las retribuciones de los negociadores dependen de las Ξ que estos tiene de 
cómo negociarán los otros participantes. Ello conduce a que los negociadores se formen 
conjeturas por introspección, acerca de que es lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañadas de sentimientos, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
en un contexto creencial con enfoque psicológico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
campo de negociación: las retribuciones en este dependen de forma endógena de la 
elección de estrategias y de la presencia de la Φ. 
En la búsqueda de la enunciación del equilibrio de Nash, se plantea que cada 
negociador se forme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
una plausible conducta manifiesta, el seguimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y en concreto de cómo creen que es la 
relación de utilidad de los otros negociadores. 
Así, la edificación del grado de orden jerárquico en las Ξ, corresponde con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobre las retribuciones de los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otros negociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
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Las utilidades verdaderas se obtienen a través de una combinación convexa de la 
relación de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C corresponde con el conjunto de 
todas las posibles combinaciones convexas: estas son elegidas por una naturaleza que 
participa del campo de negociación y donde, esta circu stancia para el jugador i-ésimo se 
denota por Ci. Con base en ello, es plausible definir un campo de negociación creencial d  
forma normal y del cual participa el ho o creencial, GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el 
conjunto de estrategias es similar al planteado con antelación empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
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conjeturas por introspección, acerca de que es lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañadas de sentimientos, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
en un contexto creencial con enfoque psicológico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
campo de negociación: las retribuciones en este dependen de forma endógena de la 
elección de estrategias y de la presencia de la Φ. 
En la búsqueda de la enunciación del equilibrio de Nash, se plantea que cada 
negociador se forme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
una plausible conducta manifiesta, el seguimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y en concreto de cómo creen que es la 
relación de utilidad de los otros negociadores. 
Así, la edificación del grado de orden jerárquico en las Ξ, corresponde con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobre las retribuciones de los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otros negociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
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todas las po ibles combinacio es convexas: estas on elegidas por una naturaleza que
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 ac rca de cómo s que los otros n gociador s 
d finen, con base en una plausibl  c nducta ma-
nifiesta, el segui iento y participación de la elec-
ción de s s estrategias, en campo d  negociación 
creencial y, en concreto, de cómo creen que es la 
r la ión de utilidad d  los otros negociadores.
Así, la e ficación del grado de orde  jerárquico 
n las 
Las utilid es verdaderas se obtie en a través e una combin ió  conv xa de la
relación de pag s C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C corresponde co  el conjunto de 
todas las p sibles c mbinaci es c nvexas: estas son elegi as por una naturalez  que 
participa del c mp   egociación y donde, esta circunstanci  para el jug dor i-ésimo se 
denota por Ci. Con base en llo, es plausible definir un campo de negociación cr encial de 
forma normal y del cual partici  el homo creencial, co o: GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde l 
conjunto de estrategias es sim lar al pl nteado con antelación emper , ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por ende, l s retribuciones de los n gociadores dep den de las Ξ que stos tiene de 
cómo negociarán los otros part pa t s. E lo conduc  a que los egociadores se formen 
co jet ra  por introspec ión, acerca de que s lo que i tuy acerca d  si mismos. Estas 
intuiciones, aco p ñadas e sentimientos, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
en un context  creencial con enfoque psicológico, que con uce a plantear un nu vo tipo d  
c mpo de negociación: l s retrib cion s en st  d p den d  f rma ndógena d  l  
elección d  estra egi s y de la pr sen ia de la Φ. 
En la búsqu a de la e unc ación d l quilibri  e Nash, se plantea que cada 
negociador se forme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
una plausible conducta manifiesta, el seguimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y en concreto de cómo creen que es la 
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creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
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negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
 del i-ésimo 
eg cia or o  b se en la intervenció  de la natu-
raleza r spe to el resto l  otro negociadores 
Las utilidades verdaderas se obtienen a través de una combinación convexa de la 
relación de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C corresponde con el conjunto de 
od  l s posibles co binaci nes convex s: est s son elegidas por una naturaleza que 
participa del campo de negocia ión y don e, esta circunstancia para el jugador i-ésimo se 
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conjunto de estrategias es similar al planteado con antelación empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por ende, las retribuciones de los negocia ores dependen de las Ξ que estos tiene de 
có o negociarán los otros particip ntes. Ello conduce a que los negociadores se formen 
conjeturas por i tro pecció , a r a de qu  es lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañada  de sent entos, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
e  u  co text  creencial con nf que psic lógico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
ca po de negociación: l s r tribuciones en este dependen de forma endógena de la 
elección de est t gias y de l  p esencia  la Φ. 
E  la búsqued  e la enunciación del equilibrio de Nash, se plantea que cada 
n gociad r se forme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
na plau ible conducta manifiesta, el seguimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y en concreto de cómo creen que es la 
relación de utilidad de los otros negociadores. 
Así, la edificación del rado de orden jerárquico en las Ξ, corresponde con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobre las retribuciones de los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que l s o ros egociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con bas  n la intervenció  de la naturaleza respecto del resto de los otro 
n gociador s Ξi1=Br(Πj≠iCj)=B (C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. son espacios 
métr cos s pa ables.
Asimismo, os negociadores ma ifiestan 
Las utilidad verd der s se obtienen a tr vé  d  un  c mbina ión convexa de la 
relación de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], d nde C corresponde con el conjunto de 
todas las posibl s combi aci nes convexas: estas s n elegidas por una natu aleza que 
parti ipa d l campo d  i ció y donde, est ir u tancia para el jugador i-ésimo se 
e ta por Ci. C  bas e  ello, es pl usib e def ir un camp  de negoci ció  creencial de 
for a n rmal y del cu l pa icipa el hom  creencial, c mo: GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el 
co junto de estrat gias e similar al pl nt ado on ant l ción empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por e de, las retribuciones de los n go iadores penden de las Ξ que estos tien  de 
cómo negociarán los otros participantes. Ello c uce a que los neg ciadores se formen 
conjeturas p r i trospección, acerca de que es lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
int iciones, acompañadas de sentimientos, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
en un ontexto reencial con enfoque psicológico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
campo de negociación: las retribuciones en este dependen de forma endógena de la 
el cción de estrategias y de la presencia de la Φ. 
En la úsqueda de la nunciación l equilibrio de Nash, se plantea que cada 
i r  forme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
una pl usible conducta anifiest , el seguimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y en concreto de cómo creen que es la 
relación de utilidad de los otros negociadores. 
Así, la edificación del grado de orden jerárquico en las Ξ, corresponde con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobre las retribuciones de los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otros negociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
 
ac rca d  
Las utilidades v rd d ras se obtie en través d  una ombin ción o v xa d  la 
relación de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C correspo  con el conju o d  
todas las posib e com inaci nes conv xas: stas s  elegida  por u  natur l za que
participa del campo d  negociación y don , esta circunstanci  para el juga r i-ésimo e
denota por Ci. Con base e  ello, s plausi le definir n c mpo d  i ción cre cial de 
forma normal y del ual parti ipa el homo cre ncial, c mo: GΞ =[( |Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el 
conjunto de estrat ias es simil r al pla teado con antelación mp ro, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por en , las retribu o es d  los egociad res dep nden de las Ξ qu  stos tiene d  
cómo negociarán l otros participa tes. Ello conduc  a que los n gociadores se formen 
conj turas por introspección, ac rca de que es lo intuyen acerca d  si mismos. Estas 
intuiciones, compañadas de sentimi ntos, conllevan a considerar retr bucion s adi i nales 
en un con xto cr encial con enfoque ps col gi o, que onduce a plant ar un nuevo tipo d  
campo de egociación: las retribuciones en este depen en de forma endógena d  la 
elección de estrategias y de la pr sencia de la Φ. 
En la búsqu da  la enunciación del equilibrio  N sh, s  plantea que ada 
negociador s  f rme Ξ acerca  cómo s que los ot os negociadores definen, con base en 
una plau ible conducta manifiesta, el seguimiento y participación de la lec ón de sus 
estrategias, en el campo de ego iación creencial y en concret  de cómo cre n qu  s la 
relación de utilidad de los tr  negociadores. 
Así, la edificación del grado de orden jerárquic  las Ξ, corresp de con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es u a medi a de probabilidad sobre las r tribuciones d  los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otros negocia ores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
, condición qu  permea tomar en cu n-
ta la existencia de un segundo orden de 
Las utili ades verda ras se obti en a través una ombinación convexa de la 
r l ción de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C c rrespon e con el conjunto de 
todas las po ibles combinacio s convexa : esta  son elegidas por una naturaleza que 
participa del campo de egoci ció  y dond , sta circun ta cia para el jugador i-ésimo se 
denota por Ci. Con base n ll , es plausibl d finir un campo de n gociación creencial de 
f rma n rmal y l cu l parti ipa el homo cre cial, como: GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el 
co junto de estrategias es similar al planteado con antelación e ro, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por ende, las retribuciones de lo  negociadores ependen de las Ξ que estos tiene de 
có o negociarán los otros participantes. Ello conduce a que los negociadores se formen 
conjeturas por introspección, acerca de qu  es lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañadas de sentimient s, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
en un c ntexto creencial con enfoque psicológico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
camp   n gocia ión: las retribuciones n este dependen de forma endógena de la 
elección e estrategias y de la presencia de la Φ. 
En la búsqu da de la enunciación del e ilibrio de Nash, se plantea que cada 
negociador se forme Ξ cerca de cómo es que lo  otro  negociadores definen, con base en 
una plausibl  conduct  manifiesta, el s guimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencia  y en concreto de cómo creen que es la 
relación de utilidad de los tros egociado es. 
Así, la edificación del grado d  orden j rárquico en las Ξ, corresponde con el hecho 
de que el prim r rden de Ξ es una medida de probabilidad sobre l s retribucion s de l s 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otr s negociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite in icar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador on base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
, donde 
Asimismo, los neg ci dor s manifiest  Ξ ac rca  Ξ, ondición qu  p rm a to r 
en cuenta la existe cia e u  segu do orden d  Ξ, dond  Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y se und  rden de Ξ es menest r enun iar la existencia de un may r grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cu pla par  g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), c  Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariament  que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin e bargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cua to a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscient s en al enos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estado  Epistémicos (EE) y t os los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que t os lig n bajo ΞR. En ste sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
op ra co  base en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundam tales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el n gociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
d  LΞ y JΞ col ctiv  (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto d  como r sultado qu   l quilibri  los n gociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto i divid al como olectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo  EE y que participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta c ee cial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es e ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
nunciación el equilibrio tiene que ver con la circunstanci  de que la percepción y con ello 
que  la inte pretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
co sist n e aunque no igu l c n la interpr tación p rceptual que los otros negociadores 
ti n  de campo d  negociación, s dec r, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y c n ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y exist a de Ξ fund mentales. 
 rtir del primer y segundo orden 
de 
Las utilid des verdaderas se obti nen a través e una c binación convexa de la 
rela ión de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], d nd  C corresponde on l conju to de 
todas las posibl s combin ciones c nv x s: stas so  el gidas por una nat raleza que 
participa del campo de nego iació  y d n e, esta circ nsta ci  para el jugador i-ési o se 
denota r Ci. Con base e  ello, es plausib  d fi ir un c mpo  n gociació  cree cial  
forma ormal y del cual participa el homo creencial, omo: GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, d de el 
c junto de estrategi s es similar al plantea o con ant lación empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por ende, las retribuciones de los negociado es dependen de las Ξ que estos tie e de 
cómo negociarán los otros participantes. Ello conduce a que los negociadores s  formen 
conjeturas por introspección, acerca de que  lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañadas de sentimi tos, conllevan a considerar retrib ciones adi i nal s 
en un contexto creencial con enfoque psic lógico, que conduce a plantear u  uev  tipo  
campo d  negociación: las retribuciones en est  d penden de form  endógena de la 
elección de estrategias y e la presencia de la Φ. 
En l  búsqueda de la enunciación el equilibrio de Nash, se plantea que cada 
negociador se forme Ξ ac r a d  cómo es q e los otros negoci dor  definen, con base en 
una plausible conducta manifiesta, l seguimi nto y participación de la ele ció  de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y e  con reto de cómo cre n que es la 
relación de utilidad de los otros negociadores. 
Así, la edificación del grado de ord n jerárquic  en las Ξ, c rresponde con l hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobr  las retribuci nes e los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ s bre cómo es que 
considera que los otros negociadores observan el stado del mundo a través de sus
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la ma ifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de lo  otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
 es mene ter en nci r la existencia de un ma-
yor grado de orden  las 
La  u ilidades verda ras s  obtienen a través d  una c mbinación co vexa de la 
r lación de p gos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], dond  C corresp nde con el conjunto de 
todas las posibles combinaciones convexas: stas son el gi as por una naturaleza que 
participa d l campo de negociación y nde, sta circunst nc a para el jugador i-ésimo se 
denota por Ci. Con bas n ello, s pl usible defin r un campo d  n gociación creencial d  
for a nor al y d l cual participa el homo cr enc al, com : GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el
conjunto de strat ias es similar al plantea o con antelación empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por end , la  retrib ciones de los egociadores depen de l s Ξ que e tos tiene de 
cómo n gociarán los otros participantes. Ello cond ce a  l s negociadores se formen 
conj tura  por intr spección, acerc  de que es lo qu  intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañadas de sentimientos, conllevan  consid rar retribucion s adicionales 
en un c ntexto creencial con enfoque p icol gico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
ca po d  egociación: las retribuciones en este dep nden de forma endógena de la 
elección e estrategias y de la resencia de la Φ. 
En la búsqued  de la enunciación del equilibrio de Nash, se plantea que cada 
n gociador se f rme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
una plau ibl  conducta manifiesta, el seguimient  y participació   la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y e  ncreto de cómo creen que es la 
relació   utilidad de los otros neg ciadores. 
Así, la dificación del gra  de orden jerárquico en las Ξ, c rresponde con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobre las retribuciones de los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otros negociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
, en particular que este 
orden jerárquico se cumpla para 
Asimis , lo  negociadores manifiestan Ξ ac rca de Ξ, con ición que p rmea tomar 
en uenta la existe cia de un segu do orden d  Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del pri er 
y segundo orden  Ξ es menes r un iar la ex stencia d un mayor gr do de orden de las 
Ξ, en parti ul r  este r  j g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y nec sariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
e  cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con base en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
 t   
Asimi mo, los negociadores manifiestan Ξ acerc  d  Ξ, condición que p r a tomar 
en cuenta la existen ia  un seg do rden d  Ξ, do de Ξ 2=Br(C-i x Ξ-i1), a parti  del prim r
y segundo orden de Ξ es menester nunciar la xistencia de un mayor gr o de or e  de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla ara g ≥ 1, esto  que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y ne esariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin e bargo, este tipo de c njunto con ll va a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la d termi ación de JΞ, es por ello que s  argumenta como condición pri era 
que el campo de negociación implique la probable existencia de cr ncias fundamentales. 
Por lo anterior, se establec  que los negociador s no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscient s en al menos su  Estados de creenci  (EΞ) y por ende, en los 
Es ados Epistémicos (EE) y todos l s nego iadores sabe  (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que tod s eligen baj  ΞR. En este sentido, para el n gociador i-ésimo se tiene que este 
opera  ba  en un conju to d  LΞ y la exis encia de Ξ fundamental s n los EΞ ⊂ EE d l j-
ésimo agente qu  l negoci dora i co sidera p sibles. Así, s plausible enunciar un conju to 
d  LΞ y JΞ col ctiv s (ΞCol) p ra j∈N, así ΞCol ∀ i∈N s  definen c mo ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Est  da c m  resulta  que en el equili ri  los neg ciadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ f ndam ntales ta to individu como colectivamente c mo p rt  de su 
conocimien o del mundo o EE y qu  al participar d l campo de n g ci ción frezcan s  
mejor spuesta cr encial ante la mejor respu st cr encial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, on Ξ= 1,..., Ξn cre ncias para cada i∈N. Parte significativa para la 
n ciación del q ili ri  ti e que ver c n la circ nstan ia de que la per epción y con llo 
que  la interpr tación subjetiva  c da negoci or respecto del campo de negoci ci n sea
consistente aunqu  no igual con a i terp ta ión perc ptual que los otros negociadores 
tiene del ca po de negoci ción, es d cir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de  fundamental s. 
 
Asimismo, los nego iador s manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
n cuenta la existe cia de n segundo rde  de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y s gundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, n particular que est  orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), on Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y ecesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto  la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
op ra con ba e en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
é imo agent  que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
xista  fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mej r respue ta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunci ción del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tie  del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de a LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
y ece-
sariamente que 
Asimi m , l s n g ciadores manifiestan Ξ cerca de Ξ, condició que perm a tomar 
en cuenta la xisten ia d  un s g do orden de Ξ, do e Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del p im r 
y segu do orden  Ξ es men st r e nciar la xistencia de un mayor grado d  orden de las
Ξ, en parti ul  que este orden j rárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y nece Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de c njunt  co  lleva a la existencia de LΞ p ro genera dificultades 
en cuanto a la determin ción de JΞ, es por ello que se argumenta como ndició  primera 
que el campo de negociación implique la prob ble exist ncia de reencias fundament les. 
Por lo anterior, se establ ce que los negociadores n  consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes  al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende,  los 
Estados Epistémicos (EE) y todos l s negociadores sab n (ΞΨ) que todos l s negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sen ido, para el negociador i-ésimo se tiene que ste 
opera con base en un conjunt  de LΞ y la existencia de Ξ funda ent les en o EΞ ⊂ E  del j-
ésimo agente que l negociadora i c nsidera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunt  
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, sí ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i ( ). 
Esto da c mo resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundament les nto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al partici  del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta cr encial a te a m jor respuesta cr encial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias par  cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la ircunstancia de que la percepción y o  ello 
que  la interpre ación subjetiva de c da negociador respecto d l campo de negociación sea 
consistente au que o igual con la interpre ación perceptual que os otr  negociadores 
tiene d l campo de negociación, es decir, β(Ξ)=( 1(Ξ), 2 ..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, s a 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundament les. 
Sin embargo, este tipo de conjunto conlleva 
a la existencia de 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ cerca de Ξ, con ición que permea tomar 
en c enta la existencia d  un segun o orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del pr mer 
y segu  orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto co  lleva a l  i t ia  LΞ pero genera dificultades 
n cuanto a la determinación de JΞ, s por ello que se argumenta como condición primera 
qu  el campo de negociación i plique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias con cientes en al menos sus Estados d  creencia (EΞ) y por ende, en l s 
Estados Epistémicos (EE) y t dos los negociadores saben (ΞΨ) que to os los negociadores 
ΞΨ que todos eligen b jo ΞR. En est  s ntido, para l negociador i-ésimo se tiene qu  este 
opera con base en un c nju to de LΞ y la existencia de Ξ fu dam ntales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agent  que el n gociadora i onsidera posibl s. Así, es pl usible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) p ra j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se defi en como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los neg ciadores cuenten con LΞ, JΞ y
existan Ξ fundamentales tanto individu l como colectivamente como parte de su 
conocimiento d l mundo o EE y que al participar del camp   negociación ofrezcan su 
mejor respuesta cree cial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
fi en 
cuanto a la determina ión de 
Asimism , l s n gociador s manifiest n Ξ acerca d  Ξ, c ndición que permea t mar 
ta la xistencia e un s gundo o  de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segun o orden e Ξ e  men ster nunciar la exist cia de  mayor grado de orde  de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico s  cumpla para g ≥ 1, e to es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1
i , y neces riament  que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin mbargo, es e tipo d  conjunt  con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cu nto a la t r i ci  JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de n g ciación implique la pr b ble existencia de c eencias fundamentales. 
Por lo nterior, se establece que los negociadores no consid ran la existencia de Ξ 
contradict rias co scientes en l men s us Estados de creencia (EΞ) y por nd , en los 
Estados Epistémicos (E ) y t dos los negociadores saben (ΞΨ) que t dos los egociadores 
ΞΨ que tod s eligen bajo ΞR. En est  sentido, para el n gociador i-ésimo se ti ne que este 
op ra on base n un c njunto d  LΞ y la existe cia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésim  agente que l negociadora i consid ra posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Est  da como resultado que en el equilibrio los n gociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundam tales tanto in ividual como c lectivamente como par e de su 
cono imien o del m ndo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ant  la mejor spuest  creencial de los otros negociador s, esto 
que ΞC l= Πi∈N ΞColi, con =Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte signifi tiva para l  
enuncia ió  del equi ibrio tiene que ver con la circu stancia de que la percepción y con ello 
qu   l  interpretación subjetiva de cad  negociador respe to del campo de negociación sea 
consist nte aunque no i ual on l  interpretación perceptual qu  los otros negociadores 
tiene del camp  de n gociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y exi tencia de Ξ fundamentales. 
 s r ello que se 
argum nta como condición primer que el a po 
de n gociación implique la probable xistencia de 
reencias fundamentales.
Individuo y Estrategia: un modelo Geométrico-Matemático de Negociación pp. 37-48
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Por lo anterior, se establece que los negociado-
res no consideran la existencia de 
Las utilidades verdaderas se obtienen a través de una combinación convexa de la 
relación de pagos C=[ (λ1,...,λm) : (S|Φ)K λj=1 ] ⊂ [0,1], donde C corresponde con el conjunto de 
todas las posibles combinaciones convexas: estas son elegidas por una naturaleza que 
participa del campo de negociación y donde, esta circunstancia para el jugador i-ésimo se 
denota por Ci. Con base en ello, es plausible definir un campo de negociación creencial de 
forma normal y del cual participa el homo creencial, como: GΞ =[(E|Φ)K, ΩΞ]in=1, donde el 
conjunto de estrategias es similar al planteado con antelación empero, ΩΞi : (S|Φ)K xCi→ΙR. 
Por ende, las retribuciones de los negociadores dep nde  de las Ξ que estos tiene de 
cómo negociarán los otros participantes. Ello conduce a que los negociadores se formen 
conjeturas por introspección, acerca de que es lo que intuyen acerca de si mismos. Estas 
intuiciones, acompañadas de sentimientos, conllevan a considerar retribuciones adicionales 
en un contexto creencial con enfoque psicológico, que conduce a plantear un nuevo tipo de 
campo de negociación: las retribuciones en este dependen de forma endógena de la 
elección de estrategias y de la presencia de la Φ. 
En la búsqueda de la enunciación del equilibrio de Nash, se plantea que cada 
negociador se forme Ξ acerca de cómo es que los otros negociadores definen, con base en 
una plausible conducta manifiesta, el seguimiento y participación de la elección de sus 
estrategias, en el campo de negociación creencial y en concreto de cómo creen que es la 
relación de utilidad de los otros negociadores. 
Así, la edificación del grado de orden jerárquico en las Ξ, corresponde con el hecho 
de que el primer orden de Ξ es una medida de probabilidad sobre las retribuciones de los 
otros negociadores, donde, el i-ésimo negociador se forma una Ξ sobre cómo es que 
considera que los otros negociadores observan el estado del mundo a través de sus 
creencias, deseos e intenciones, lo cual, permite indicar la manifestación de las Ξ del i-ésimo 
negociador con base en la intervención de la naturaleza respecto del resto de los otro 
negociadores Ξi1=Br(Πj≠iCj)=Br(C-i), donde Ξi1 y C-i son espacios métricos separables. 
 contradictorias 
conscientes en al menos sus Estados de creencia 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta c  condición pri era 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consid ran la existenci  de Ξ 
contradictorias conscientes en al m n s sus Estados de creencia (EΞ) y por end , en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los neg ciadores sabe  (ΞΨ) que todos los negociador s 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este entido, par  el negociador i-ésimo se tiene que est  
opera con base en un conjunto de LΞ y la exist ncia de Ξ fu damentales en los EΞ ⊂ EE el j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. Así, es plausibl  enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
, ende, en los Estados Epistémicos (EE) y 
todos los negociadores saben 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estado  de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y to s l   (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con base en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
 l s 
neg ciadores 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cu nto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ q e todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con bas  en n conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo ag nte que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) par  j∈N, sí ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimient  del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es qu  ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva d  cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de n gociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ f ndamentales. 
 eligen bajo 
Asimismo, lo  negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea toma  
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x -i1), a partir del prime  
y segundo orden d  Ξ es men ster enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico s  cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…x -ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariament  que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde  +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo d  conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determin ción de JΞ, es por ello que se argum nta como condición primera 
que el campo d  negociació  implique la probable existencia de cr encias fundamentales. 
Por lo anteri , se establece que los n gociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes e  al m nos sus Estado  de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estad s Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos ΞR. En este sentido, para el negoci dor i-ésimo se tiene que este 
opera co  b s  en u  conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fund mentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el negociadora i c nsi e  posibles. Así, es plausible enunciar un co junto 
d  LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el e ilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundament les tanto individual como colectivament  co o parte de su 
conocimient d l mundo o EE y que al p rticipar del campo de negociació  ofrezcan su 
mejor respuesta cr encial nt  la mejor respuesta cr encial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞC li, con =Ξ1,..., Ξn cr enci s para cad  i∈N. Parte significa iva para l  
enunciación del equilibrio ti ne que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpr tación subjetiva de cada nego i or r specto del camp   negociació  sea 
consistente aunque no igual con la nterpret ción perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociació , es de ir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ell , sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fund m ntales. 
  , 
para el n gociador i-ésimo se tiene que este opera 
con base en un conjunto de 
Asimismo, los negociadores manifi tan Ξ acerca de Ξ, ondición que permea tomar 
en cuenta la exis encia de u  segundo orde  de Ξ, do e Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del p imer 
y segundo orde  de Ξ s enester enunciar la xistencia de u  mayor grado  or en de las 
Ξ, en particular que este orden j rá ico s  c mpla pa a g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con i=Π
∞
g=1
i
g, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞ  donde Ξ  1 i∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la xistencia de LΞ pero gener  ificult des 
en cuant  a la determinación de JΞ, es por ello que se argum nta como condición primera 
que el campo de neg ciación implique la robable existenci  de creencias fu damental s. 
Por lo ante ior, se stablece que lo  n gociadores no co ideran la existencia  Ξ 
c tradict rias conscientes en al me os sus Estado  d  creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados pistémicos (EE) y todos l s negociad res s ben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ qu  t dos eligen bajo ΞR. En este se tid , para el n gociador i-ésim  s  tiene que te 
opera con base en  j to  LΞ y la xiste cia de  fun amentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el neg ciadora i onsidera posibles. Así, es pl usible en nciar un conjunto 
de LΞ y JΞ col c ivas (ΞCol) para j∈N, sí ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultad  q e en el q ilibrio los negociadores uent n on LΞ, JΞ y
existan Ξ fundam ntales tanto individual como colectivamente com  parte de su 
conocimient  del mu o  EE y que al parti ipar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor r spuesta creenci l ante la mejor respuesta cr enci l de los otros negociadore , esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn cre ncias para c da i∈N. P rte signific tiva par  la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la cir u stancia de que la perc pción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de c d  go i dor r specto del ampo de neg ciación sea 
consistente aunqu  no ig al c n l  inte pretación p r ep ual que los ot os negociadores 
tiene del campo de negoci ció , es cir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2 Ξ),..., βn( ) ∈ΞCol y con ello, sea 
part  de la LΞ y JΞ y existenci  de Ξ fun amentales. 
  la existencia de 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición pri era 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo R. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que ste 
opera con base en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
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 ésimo agen-
te que l n gociadora i c nsidera posibles. Así, es 
plausible enunciar un conjunt  de 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con bas  en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conjunto 
e LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
 colec-
tivas 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con base en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente qu  el negociador  i considera posible . Así, es plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
r  
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta co o condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de cr encias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de cr encia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos ( E) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con base e  un conjunto de LΞ y la xistencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ E del j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. A í, e  plausible enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o E y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta cr encial ante la mejor respuesta cr encial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1, .., Ξn cr encias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del ca po de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ), .., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
í 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, cond ción que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segund  orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segund  orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular qu  este orden je árquico se cumpla p ra g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con llev a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la d terminación de JΞ, es por ello que se argumenta como cond ción primera 
qu  el campo de negociación implique la probabl  existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, s  establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al meno  sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos ( E) y todos los negociadore  saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, p ra el negociador i-ésimo se tiene qu  este 
opera con bas  en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ E del j-
ésimo agente qu  el negociadora i considera posibles. Así, es plausibl  enunciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) p ra j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen como ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado qu  en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto ind vidual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o E y que al part cipar del campo de negociación ofrezcan su 
mejo  respuesta creencial ante la mejo  respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias p ra cada i∈N. Parte significativa p ra la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
con istente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
 se defi en 
como 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición que permea tomar 
en cuenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ es menester enunciar la existencia de un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular que este orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existencia de LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo anterior, se establece que los negociadores no consideran la existencia de Ξ 
contradictorias conscientes en al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y todos los negociadores saben (ΞΨ) que todos los negociadores 
ΞΨ que todos eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo se tiene que este 
opera con base en un conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo agente que el negociadora i considera posibles. Así, es plausible nu ciar un conjunto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fundamentales tanto individual como colectivamente como parte de su 
conocimiento del mundo o EE y que al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la mejor respuesta creencial de los otros negociadores, esto 
es que ΞCol= Πi∈N ΞColi, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
enunciación del equilibrio tiene que ver con la circunstancia de que la percepción y con ello 
que  la interpretación subjetiva de cada negociador respecto del campo de negociación sea 
consistente aunque no igual con la interpretación perceptual que los otros negociadores 
tiene del campo de negociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞCol y con ello, sea 
parte de la LΞ y JΞ y existencia de Ξ fundamentales. 
Esto da como r sultado  en el quilibri  
los negociadores cuenten con 
Asi ism , l s negociadores manifiestan  a erca de Ξ, condición qu  permea tomar 
en cu ta la xistencia de un s gundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1),  partir del primer 
y s gundo orden de Ξ es men ster nunci r la xistencia de un may r gra o de orden de las 
Ξ, en particular que ste ord n jerárquico se cum l  para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i  -i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariam nte que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, ste tipo de co junt  con lleva a la xistencia d  LΞ pero genera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, es por ello que se argumenta m  condición primera 
que el campo d  negociación impliqu  la probable xist i  d  creencias fundamentales. 
P r lo anterior, se establec  que l s neg ciadores n  consid ran la xisten ia de Ξ 
contradi torias co sci nt s en al menos su  Estados de creencia (EΞ) y por ende, en los 
Estados Epistémicos (EE) y tod s l s negociadores sab n (ΞΨ) que tod s l s negociadores 
ΞΨ qu  todos elige  bajo ΞR. En st  sentido, para el n gociador -ésimo s  ti ne qu  st  
opera con base e  un co junto de LΞ y la xiste cia d  Ξ fundamentales en los EΞ ⊂ EE del j-
ésimo ag nte que el negocia ora i considera posible . A í, es plausible e unciar un co junto 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N s  definen c mo Coli= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da c mo r sultado e n el equilibrio l s negociadores cu ten con L , JΞ y 
exist n Ξ fundamentales tanto n ividual c mo colectivam nte c mo parte de su 
c noci ie t  del mundo o EE y que al participar l campo d  negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ant  la mejor respuesta creencial de l s tr s negociador , esto 
es que l= Πi∈N ΞColi, co  =Ξ1,..., Ξn creencias par  cada i∈N. P rte signif cativ  para l  
enunciación del quilibr o tiene qu  ver con la circunstancia de que la p rcepción y con ello 
qu   la i terpr tación subjetiva de cada negociador r specto del campo d  negocia ión ea 
consist nte aunque o igual con la i terpretación p rceptual que l s tros negociadores 
tien  l campo d  n gociación, es decir, β(Ξ)=(β1(Ξ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞC l y con ello, sea
part  de la LΞ y JΞ y xiste cia d  Ξ fundamentales. 
y existan 
Asimis o, l s negociad res m ifiestan Ξ ac r a de , co dición qu  p r e  tomar 
en cu nta la exist cia d   segundo ord n e Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a p rtir d l primer 
y segundo ord n de Ξ s menest r enu ciar l  xist ncia d  un m y r grado e rden de las 
Ξ, en p rtic lar que est  orden j rárquico se cumpla p ra g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi Π
∞
g=1Ξig, y necesariament  que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, est  tip  de c nju to c n lleva a la exist ncia d  LΞ pero g nera dificultades 
en cuanto a la determinación de JΞ, s por llo que s  argumenta m  c dición primera 
que el campo de n gocia ión implique l  probabl  exist n ia d  cre ci s fu d mentales. 
Por l  ant rior, se stabl ce qu  l s n gociad res  c sideran la exist ncia d  Ξ 
contradict rias consci t s  al menos sus Estados de creencia (EΞ) y por e de, en los 
Estados Epistémicos (EE) y t d s l s negociador s saben (ΞΨ) qu  t d s l s negociad res 
ΞΨ que todos elig n bajo ΞR. E  s  s ntido, para el negociador i-ésimo s  ti n  que st  
per  con base e   c njunto de LΞ y la exist ncia d  Ξ fu d m ntale  en los Ξ ⊂ EE del j-
ésimo ag nt  que el negociad ra i c nsi era posibl s. Así, e  plausible en iar un c nju to 
de LΞ y JΞ colectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N s  d finen com  ΞColi= ∩α>0 ’i (α). 
Est  da com  resultado qu  n l i ibrio l s negociad res cuent  con LΞ, JΞ y 
existan Ξ fu d men les ta to individual m  colectivament  com  parte de su 
con cimi nt  del u do o EE y que al rticipar del campo  n gocia ión ofrezcan su 
mejor respuesta cree cial nt  la mejor respuesta creencial de l  tr s negociad res, sto 
s que ΞCol= Πi∈N li, con Ξ= 1,..., Ξ  creenci s p ra c d  i∈N. Parte signific tiva p ra la 
e u cia ión del equilibrio ti n  que v r con la circunstancia de que la perc pció  y con ello 
que  la in erpr tació  subj tiv  de ada negociad r r sp t  del campo de n gocia ión sea 
co siste t  au qu  no igual co  la in erpretación perc ptual que l  tr s negociadores 
ti ne d l campo  n gocia ión, s decir, ( )=( 1( ), β2(Ξ),..., βn(Ξ))∈ΞC l y c n ll , sea 
parte d  la LΞ y JΞ y exist ncia d  Ξ fu d m ntales. 
 fund n les anto in ivi ual como l ti -
o o part  de su conocimie to del mun o 
o EE y que al participar del c mpo de n gociación 
ofrezcan su mejor respuesta creencial ante la me-
jor r spuest  cr encial de los otros n go i dor s, 
esto es que 
Asimismo, los negociadores manifiestan Ξ acerca de Ξ, condición qu  permea tomar 
en uenta la existencia de un segundo orden de Ξ, donde Ξi2=Br(C-i x Ξ-i1), a partir del primer 
y segundo orden de Ξ s en ster enu ciar la existe cia d  un mayor grado de orden de las 
Ξ, en particular qu  est  orden jerárquico se cumpla para g ≥ 1, esto es que Ξig+1=Br(C-i x Ξ-i1 x 
…xΞ-ig), con Ξi=Π
∞
g=1Ξig, y necesariamente que Ξ-ig+1=Πj≠iΞg+1 donde Ξg +1=Πi∈NΞg,. 
Sin embargo, este tipo de conjunto con lleva a la existe cia de LΞ pero g nera dificultades 
en cuanto a la d terminación de JΞ, es por ello que se argumenta como condición primera 
que el campo de negociación implique la probable existencia de creencias fundamentales. 
Por lo a terior, se stablece que los negociador s no consideran la existe cia de Ξ 
contradictorias conscientes n al menos sus Estados de cr encia (EΞ) y por ende, en los 
Estados pistémic  (EE) y todos los neg ciadores saben (ΞΨ) que todos los negociador s 
ΞΨ  t os eligen bajo ΞR. En este sentido, para el negociador i-ésimo s  tiene que este 
opera con bas n u  conjunto de LΞ y la existencia de Ξ fundam ntal s en los EΞ ⊂ EE d l j-
ési o agente qu  el negociadora i considera posibles. Así, es plausible enunciar un conj nto 
d  LΞ y JΞ lectivas (ΞCol) para j∈N, así ΞCol ∀ i∈N se definen com  ΞColi= ∩α>0 Ξ’i (α). 
Esto da como resultado que en el equilibrio los negociadores cuenten con LΞ, JΞ y 
exista  Ξ fundame tales tanto individual como colectivamente como parte de su 
con cimiento del mund  o EE y q e al participar del campo de negociación ofrezcan su 
mejor respuesta creencial ante la m jor respuesta creencial de los otros negociadores, est  
es que ΞC l= Πi∈N ΞC li, con Ξ=Ξ1,..., Ξn creencias para cada i∈N. Parte significativa para la 
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Con base en lo a t rior es posible en nciar la existencia de un equilibrio de Nash u 
óptimo para un campo de negociación creencial con base en la incertidumbre: 
[Ξ*, (s*|Φ)K]∈ ΞCol x (S|Φ)K : Ξ*(β(Ξ)) y ∀ i∈N, (si|Φ)K  ∈ (Si|Φ)K, 
Ωi*Ξ[(si*|Φ)K,(s-i*|Φ)K] ≥ Ωi*Ξ [(si|Φ)K,(s-i*|Φ)K] 
 
IV.2 Modelo Geométrico de representación del equilibrio óptimo de negociación. 
Ahora, se plantea la representación geométrica del modelo para dos negociadores y con 
zonas de acuerdo y desacuerdo. En este se observa la existencia de una función de poder de 
negociación que pueda ser optimizada. Que corresponde a una igualdad de probabilidad de 
sustentación de poder de los participantes –en este caso dos por facilidad expositiva: 
personas, grupos, instituciones, etc. 
 Sin embargo, es justo reconocer que en la práctica pocas veces es óptima en el 
sentido de que los dos participantes obtienen lo máximo posible de la interacción 
equitativamente, por lo regular uno obtiene más que el otro; y en muchos casos la situación 
en la quedan ambos es favorable aunque no óptima. 
 Así, primero se establece que el conjunto de probabilidades de poder de negociación 
P(PN) como función de los resultados obtenidos (RO) y la situación inicial (SI), esto se puede 
representar de la siguiente manera: P(PN)= f(RO, SI), donde: P(PN) es el conjunto P={(p1,…, 
pn) ∈[0,1] y  ∑ 𝑝𝑝𝑖𝑖 = 1𝑛𝑛𝑖𝑖=1  } Esto nos indica que existe un conjunto que está restringido y que 
puede visualizarse en el esquema I, esta presenta una relación inversa que nos indica que lo 
que uno gana el otro lo pierde. De tal suerte que cuando se intersectan la frontera PN con la 
curva convexa U que es un semicírculo con centro en el origen y con la prolongación de una 
línea de 45 grados, se esta en una situación de equidad óptima de hecho a este punto lo 
identificamos con el Optimum optimorum, cualquier otra situación que no incluya la 
intersección de los tres factores en un solo punto es una situación no óptima de negociación, 
aunque puede estar en la zona aceptable de acuerdo que es una situación sub-óptima o 
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Esto nos indica que xist  un conjunto que está res-
tringido y que puede visualizarse en el e quema I, 
esta p esenta un  el ción inversa que nos indica 
que lo que no gana e  otro lo ierde. D tal suer-
te qu  cua do se i t rsectan la frontera PN con la 
rva conv xa U, qu  es un s micírcul  co  ntro 
en el orig n y o  la prolongación de una línea de 
45 rados, se está en una ituació  de equidad óp-
tima, de h ch  a este punto lo identificamos con el 
Optimum optimorum. Cualquier otra situación que 
no incluya la i t rsección de los tres factores en un 
solo punto es una situación no óptima de negocia-
ción, aunque puede estar en la zona aceptable de 
acuerdo a que es una situación sub-óptima o favo-
rable: las zonas extremas son de total desacuerdo e 
implican situaciones totalmente inequitativas.
Ahora, la situación de probabilidad de poder 
de negociación igual con 0.5 implica equidad en 
la negociación obtenida, las zonas hasta antes de 
0.25 de probabilidad son zonas de acuerdo favora-
ble sub-óptimas pero deseables y las zonas de 0.25 
son zonas de desacuerdo. Esto describe el conjun-
to de restricción del negociador, en cuyo caso la 
situación experimentada describe un triángulo al 
cual llamamos triángulo del poder.
P r ende, una situación inequitativa en materia 
de sustentación de probabilidad de poder de ne-
gociación puede representarse a través del Esque-
ma II. Donde se representa una situación en donde 
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el negociador uno sustenta un mayor grado de po-
der que el negociador dos, cuya situación se refleja 
en el distanciamiento del óptimo. En este caso al 
aumento en la probabilidad de sustentación del 
poder por parte del negociador uno se refleja en 
una disminución en igual cuantía pero en dirección 
contraria de la probabilidad de sustentación de po-
der por parte del negociador dos.
En el caso ilustrado a través del esquema II se 
observa que 1 va a promover que exista un acuer-
do, pero 2 no, incluso 2 podría retirarse de la mesa 
de negociaciones porque un posible acuerdo no 
es satisfactorio para éste, puesto que el negocia-
dor 1 se comporta en esa zona como un agente 
racional y no razonable, es decir, compite y busca 
maximizar su utilidad sin importarle qué suceda 
con el otro, por ende no es empático. Sin embargo, 
Esquema I 
Conjunto de probabilidades de poder de negociación P(PN)
Fuente: elaboración propia.
si tanto 1 como 2 estuviesen en zonas de acuerdo 
muy probablemente a cada uno le interesa maxi-
mizar tomando en consideración empáticamente 
el resultado del otro. Este tipo de resultado tendría 
que ver más con negociadores que actúan bajo un 
esquema de creencia razonable.
El que se tengan negociadores que actúan bajo 
creencias cognitivas razonables y tendencialmen-
te no falsas implica que las situaciones desfavora-
bles no se den o que sean las menos posibles. Ello, 
puesto que ambos negociadores buscan el mejor 
acuerdo que beneficie competitiva y cooperativa-
mente a ambos.
Conclusiones
Para finalizar se exponen tres reflexiones: la pri-
mera, corresponde con el hecho de que existe una 
Zona	de	desacuerdo	para	2
Puntos	de	equidad	de	poder
1
0.75
Zona	de	acuerdo	para	1
0.5
P1
0.25
Zona	de	desacuerdo	
para 1
Zona	de	desacuerdo	para	2 Zona	de	acuerdo	para	2
Zona	de	desacuerdo	para	1
Optimum	optimorum
45°
P2
0.25 0.5 0.75
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Esquema II
 Conjunto de probabilidades de poder en una situación inequitativa entre las mujeres y los hombres, con 
sustentación de mayor poder por parte de los hombres
Fuente: elaboración propia.
diferencia sustancial entre el individuo racional y 
el individuo creencial. El primero dista mucho de 
lo que es una persona y sobretodo de cómo las 
personas llevan a efecto sus elecciones a través 
de un conjunto amplio de esquemas de negocia-
ción, pues es amoral, no empático, no emotivo y 
egoísta como los preceptos o axiomas de la teoría 
de la elección conlleva. Sin embargo, el individuo 
creencial busca una mejor correspondencia con las 
personas que transitan por el mundo de la vida, de 
éste lo más rescatable es su posible carácter em-
pático y su desempeño en situaciones de incerti-
dumbre.
La segunda reflexión corresponde con el hecho 
de que el individuo racional al hacerse social falla 
en grado tal que estos individuos no maximizan 
sino sólo obtienen los peores resultados de la in-
teracción; como se constata a través de la teoría de 
juegos y en específico el dilema del prisionero. Un 
individuo no apto para resoluciones colectivas no 
puede participar del proceso de negociación pues 
éste de hecho es un proceso colectivo.
Finalmente nos resta decir que el modelo pro-
puesto está basado en varias condiciones iniciales: 
a) los negociadores son creencialmente razona-
bles y tienen creencias tendencialmente no falsas, 
es decir, se admite la existencia de conocimiento 
limitado —como en la vida social—; b) son empáti-
cos y emotivos; c) se estipula un ambiente de incer-
tidumbre, y con ello se pone en marcha un proceso 
de negociación que registra los hechos sincrónicos 
y los procesos temporales o diacrónicos. Es decir, 
un modelo de negociación que busca represen-
tar en mayor cuantía el comportamiento cognitivo 
Zona	de	desacuerdo	para	2
P1 1
0.75
0.5
0.25
Zona	de	acuerdo 
para 1
Zona	de	desacuerdo	para	2
Situación	de	inequidad	de	probabilidad	de	poder 
de	negociación	de	2
P2 0.25 0.5 1
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de los negociadores, puesto que lejos de desligar-
se de las emociones éstas condicionan la vida de 
todos y cada uno de los seres humanos.
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